BAB V

PENUTUP

Bab V merupakan bab terakhir dalam skripsi ini. Bab V menjelaskan
kesimpulan akhir dari pembahasan data serta pemberian saran yang bermanfaat

bagi skripsi ini sesuai dengan kajian keilmuan yang ada.

5.1 Kesimpulan

5.1.1 Aktivitas Intelijensi Pemasaran

Dari hasil kesimpulan data yang disajikan diatas, dapat dikemukakan
beberapa kesimpulan terkait dengan aktivitas intelijensi pemasaran yang

dilakukan perusahaan berskala besar yaitu :

1. Aktivitas yang dilakukan berupa aktivitas merancang keunggulan kompetitif
yang prosedurnya berdasarkan empat langkah utama yaitu: menyusun sistem,
mengumpulkan data, mengevaluasi dan menganalisis data dan
menyebarluaskan informasi serta menanggapi permintaan.

2. Aktivitas lainnya berupa analisis nilai pelanggan yang pengamatannya
didasarkan pada nilai atribut pelanggan seperti kualitas produk dan inovasi
produk.

3. Penggerak aktivitas intelijensi pemasaran dalam perusahaan berskala besar
menggunakan dua sumber vyaitu sumber internal perusahaan berupa:
karyawan, studi riset dan data eksternal berupa customer, publikasi pesaing

dan supplier.
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5.1.2 Faktor Intelijensi Pemasaran

Dari hasil kesimpulan data yang disajikan diatas, dapat dikemukakan
beberapa kesimpulan terkait dengan faktor intelijensi pemasaran yang dilakukan

perusahaan berskala besar yaitu :

1. Beberapa perusahaan seperti yang dijelaskan di pembahasan data
menggunakan faktor pengamatan 6 pokok data pesaing yang meliputi produk
pesaing, harga pesaing, promosi pesaing, penjualan pesaing, strategi pesaing
dan data lainnya yang berkaitan dengan pesaing.

2. Beberapa perusahaan juga menggunakan faktor keunggulan kompetitif yang
menerapkan pemrosesan data pesaing terkait dengan inovasi yang dilakukan
pesaing serta kualitas pesaing.

3. Faktor wiraniaga yang menekankan pada kemampuan orang perusahaan untuk
dijadikan alat dalam mengambil data perusahaan juga digunakan dalam
melakukan sistem intelijen pemasaran oleh beberapa perusahaan berskala besar
sehingga pelatihan dan peningkatan kemampuan wiraniaga dalam

mendapatkan data pesaing sangat penting penerapanya.

5.2 Saran

Setelah mengemukakan beberapa kesimpulan, selanjutnya akan
disampaikan beberapa saran dalam menggunakan intelijensi pemasaran pada

obyek perusahaan yang ada. Adapun saran-saran yang dikemukakan adalah :
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1. Untuk menjaga kelangsungan perusahaan, sebaiknya perusahaan harus
melakukan aktivitas intelijensi pemasaran agar selalu mendapat informasi yang
penting berkaitan dengan perumusan strategi pemasaran perusahaan,

2. Perusahaan harus memperhatikan kondisi persaingan yang semakin ketat
sehingga diharapkan dapat merancang persaingan pada keunggulan kompetitif.

3. Perusahaan harus selalu menjaga hubungan baik dengan para sumber
intelijensi pemasaran baik itu agen, supplier, customer bahkan orang dalam

perusahaan itu sendiri.



