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Abstract

Managing a business today needs a making of marketing application as competitive advantage to
increase the market. It is a necessary for getting the information of a company accurately and lately.
CV. Savana that is running in advertisement needs a necessary such as marketing application as well.
For increasing “Competitive Advantage” in an advertising business becomes more valuable, therefore
the company will make an online application for advertising marketing. In this case, running
“Competitive Advantage” with marketing application is to ease promoting a product or service of a
company. Marketing application is highly developed because it can reach wider market in unlimited
time and costumer with lower cost. The application can track and measure costumer’s response about
marketing activity of a company that is done to reach global market as new market with providing more
interesting promotion and to ease buying than offline system.

Keywords: Information System, Advertising, Competitive Advantage

Abstrak

Dalam mengelola sebuah bidang usaha saat ini diperlukan pembuatan sebuah aplikasi pemasaran
sebagai keunggulan bersaing dalam meningkatkan suata bisnis. Hal ini dibutuhkan untuk
mendapatkan sistem informasi pada perusahaan yang akurat dan aktual. CV. Savana yang bergerak
dibidang advertising ini juga tak lepas dari kebutuhan tersebut. Untuk meningkatkan Competitive
Advantage dalam usaha dibidang advertising menjadi lebih bernilai, oleh karena itu perusahaan akan
membuat aplikasi pemasaran advertising berbasis online. Dalam hal ini Pelaksanaan Competitive
Advantage dengan membuat aplikasi pemasaran bertujuan untuk mempermudah dalam memasarkan
suatu produk atau asa pelayanan yang ada pada sualu perusahaan.Pemasaran
sangat berkembang pesat karena dapat menjangkau lebih luas dengan waktu yang tidak terbatas
dan mampu menjangkau calon konsumen dengan biaya yang lebih murah serta
mampu melacak dan mengukur data respon konsumen terhadap aktivitas pemasaran yang
dilakukan  perusahaan untuk menjangkau pasar global sebagai pangsa pasar baru dengan
menyajikan promosi atau diskon yang lebih menarik dan mempermudah proses pembelian
dibandingkan dengan sistem offline.

Kata kunci: sistem informasi, advertising, Competitive Advantage




1. PENDAHULUAN

Dunia industri selalu  dipenuhi  oleh
persaingan dan tantangan. Tantangan yang
paling utama adalah bagaimana melihat pasar
secara lebih kreatif, melihat peluang yang ada,
melihat ceruk pasar yang belum dikerjakan,
melakukan inovasi tentang bagaimana melihat
pasar secara baik dan tepat, bagaimana
memposisikan produk agar sesuai dengan
segmen pasar yang dipilih, dan differensiasi
produk dibandingkan dengan  yang lain,
sehingga tercapai ke pasar yang dituju, hal ini
tidak mudah tetapi harus dilakukan agar dapat
tetap eksis dan maju di kondisi pasar yang
sangat banyak pesaingnya.

Persaingan antar perusahaan semakin
tajam sehingga menyebabkan masalah bagi
perusahaan. Agar produk yang dihasilkan dapat
terjual di pasar maka perusahaan harus mampu
menyusun strategi keunggulan bersaing dalam
hal pemasaran untuk mencapai tujuan
perusahaan dalam memperoleh laba. Sejalan
setiap pengusaha untuk meningkatkan kinerja
perusahaan dalam usaha memaksimalkan laba
dengan meningkatkan hasil penjualan yang
didukung oleh kegiatan pemasaran.

Oleh sebabitu, targeting sangat diperlukan
untuk membuat pasar secara tepat. Pada intinya
targeting itu menentukan segmen pasar yang
baik bagi perusahaan pada umumnya dan
produk pada khususnya, sehingga dari kasus di
atas tidak sembarang segmen yang dapat dituju
tetapi harus disesuaikan dengan potensi sumber
daya yang dimiliki, seperti asset ,SDM yang
dimiliki dan dana.

Perlu diperluas dan dikaji lagi untuk
membangun strategi pemasaran, apakah strategi
yang dibuat sudah menangkap nilai yang
dinginkan oleh pelanggan supaya strategi yang
dijalankan benar-benar sesuai dengan harapan
pelanggan untuk yang menjadi target market
produk.

2. METODE PENELITIAN

Metode yang digunakan  dalam
pengembangan sistem ini adalah metode
waterfall. karena metode waterfall melakukan
pendekatan secara sistematis dan berurutan
dalam membangun suatu sistem. Proses metode
waterfall yaitu pada pengerjaan dari suatu
sistem dilakukan secara berurutan, Sistem yang
dihasilkan akan berkualitas baik, dikarenakan
pelaksanaannya secara bertahap mulai dari
pengumpulan data hasil quisioner yang sudah
dilakukan untuk pendukung pembuatan aplikasi
yang maksimal. Model waterfall ini pengembang
perangkat lunak yang mengusulkan pendekatan
kepada  perangkat lunak sistematik dan
sekuensial yang mulai pada tingkat kemajuan.

1.1 Analisa Data
1. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan adalah
deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Tujuan
studi deskriptif menurut Sekarang (2007:159)
adalah memberikan kepada peneliti  sebuah
rivayat atau untuk menggambarkan aspek-
aspek relevan dengan fenomena perhatian
dari perspektif seseorang, organisasi, orientasi
industri, atau lainnya. Menurut Indriantoro dan
Supomo (2009:26)  penelitian deskriptif
merupakan penelitian terhadap masalah-masalah
berupa fakta-fakta saat ini dari suatu populasi.
2. ldentifikasi Masalah

Dalam pengidentifikasian masalah, peneliti
berfokus pada perancangan strategi
pemasaran, dengan upaya untuk memenangkan
Competitive Advaniage dalam bisnis, dengan
pesaing lainya, dan menghasilkan suatu aplikasi
pemasaran advertising yang sangat efektif.
3. Pengumpulan Data
a. Data Primer

Data Primer merupakan data vyang
dikumpulkan peneliti langsung dari
sumbernya, vyakni sumber berasal dari
perusahaan CV. Savana. Data primer

meliputi sejarah berdirinya perusahaan, serta
informasi yang berkaitan dengan penelitian.
Dan data aktual, meliputi data — data umum

perusahaan yang didapatkan dengan
wawancara.
b. Data Sekunder
Data Sekunder adalah B)data yang
berasal dari sumber lain seperti hasil

penelitian terdahulu, jurnal, dan lain-lain, yang

digunakan untuk mendapatkan dan menggali

teori-teori yang dapat mendukung pemecahan

masalah dalam penelitian.
4. Pengolahan Dan Analisis Data

Setelah data - data yang dibutuhkan
didapatkan, langkah  selanjutnya adalah
mengolahnya dengan model matematis vyang
sesuai dengan metode yang digunakan.
Kemudian melakukan pengolahan data, yang
selanjutnya dianalisis hasilnya berupa
kesimpulan dari penelitian yang dilakukan ini.
5. Teknik Pengolahan Data

Pada bagian teknik pengolahan dan analisis

data, akan menjelaskan secara singkat,
padat, dan jelas mengenai tahapan dalam
penerapan  Competitive  Advantage. berikut

adalah tahapan - tahapan pengolahan data :

a. Melakukan pengamatan di perusahaan.

b. Melakukan wawancara dengan pihak
perusahaan dan customer.

¢. Metode pengumpulan data yang akan
digunakan dalam penelitian ini adalah
menggunakan kuesioner. Hasil kuesioner




akan menentukan pembuatan aplikasi
pemasaran advertising, dan didalam daftar
pertanyaan tersebut mengandung tentang
inovasi, strategi kompetitif keunggulan
bersaing dalam usaha untuk meningkatkan
kinerja pemasaran.

1.2 Analisa Kebutuhan

Tahap analisis kebutuhan dilakukan dengan
menganalisa kebutuhan user, analisa perangkat
lunak dan perangkat keras yang dibutuhkan
dalam pengembangan sistem serta kebutuhan
lain dalam pembuatan basis data. Tahapan ini
merupakan proses dimana menentukkan
klasifikasi data vyang akan membantu dan
mendukung dalam perancangan basis data untuk
mempermudah dan memperjelas  dalam
pengaksesan program yang akan dibuat. Tahap
analisis adalah tahapan pengumpulan
kebutuhan-kebutuhan dari semua elemen sistem
perangkat lunak yang akan di bangun. Pada
tahap ini  dibentuk spesifikasi kebutuhan
fungsional dan kebutuhan non fungsional seperti
kebutuhan perangkat lunak dan kebutuhan
perangkat keras.

1.3 Desain Sistem

Rancangan sistem ini merupakan
perancangan model bisnis. Aplikasi pemasaran
ini yang akan dibangun merupakan media untuk
mempermudah  bagian  konsumen  dalam
melakukan akses dan pemesanan.
1. Use Case Diagram

Pada gambar use case diagram sistem
informasi  berbasis web ini dijelaskan proses-
proses yang terjadi didalam sistem yang dibuat
berisi fungsi dan kemampuan yang meliputi :
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.......

Gambar 1 Use Case Diagram Sistem
Pemasaran Advertising

2. Activity Diagram User
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Gambar 2 Activity Diagram User

3. Activity Diagram Admin

Admin
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Gambar 3 Activity Diagram Admin

4. Desain Perancangan

Pada pembuatan Rancangan Aplikasi
Advertising, Perancangan form adalah salah satu
tahap yang harus dibuat agar pada saat
implementasi bisa jadi mudah.




a. Mockup Menu halaman Utama

Gambar 4 Mockup Menu Halaman Utama

b. Mockup Menu halaman Utama Admin

Gambar 5 Mockup Halaman Utama Admin

c. Mockup Menu halaman Utama User

Gambar 5 Mockup Halaman Utama User

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Pada bagian ini, berisi hasil pembahasan,
analisis dan implementasi tentang sistem
pemasaran advertising.

3.1 Implementasi User Interface
a. Implementasi Halaman Utama

Terminal Laser

Pemesanan Terminal Laser

e

Gambar 7 Implementasi Halaman Utama

b. Implementasi Halaman Utama Admin

Gambar 8 Implementasi Halaman Utama

¢. Implementasi Halaman Utama User
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Gambar 9 Implementasi Halaman Utama

3.2 Hasil Pengujian Blackbox

Pada tahapan ini akan dibahas hasil
pengujian dilakukan terhadap sistem pemasaran
advertising, untuk memastikan bahwa aplikasi
yang dibuat telah sesuai dengan desain dan
sistem aplikasi yang telah dibuat pada bab
sebelumnya. Prose pengujian yang digunakan
menggunakan pengujian Blackbox, berikut hasil
pengujian yang telah dilakukan :

Tabel 1 Hasil Pengujian User

Proses Data | Hasil yang
Ha Masukan Diharapkan Kaerangan
Akses Masuk ke () Berhasil
1 aplikasi halaman ( ) Gagal
pemasaran utama 9
= Menampilkan
Memilih : .
2 menu cara ::rl-:man E\I% g:?;sn
pemesanan pemasanan
5 | Memiih Menampikan | (| Berhasil
menu produk Comna ( ) Gagal
produk
. Menampilkan | .
| ety | | (e
Galeri
Memilih Menampilkan | .y garhasil
5 | Kontak halaman ( ) Gagal
kontak 9
Memilin Menampilkan | |y gorhasil
8 beranda halaman () Gagal
beranda 9
Memilih Menampilkan | :
7 tombol halaman E\'% g:m:lsn
regristasi regristasi 9




Menam pilkan

Memilih (+) Berhasil
8 ) halaman
tombol login login () Gagal
Memasukkan | Menampilkan | .
9 data login halaman E“'g gearh:lswl
user user 9
Memilih Menampilkan | .
10 menu hasil E\'g gzrh:lswl
keranjang pembelian 9
Memilih Menampilkan |y gorhagi
" beranda user produk ( ) Gagal
perusahaan
" Menampilkan
12 Memilih sub menu () Berhasil
mend kategori () Gagal
transaksi transaksi
Memilih Menampilkan I .
13 laporan laporan ) gerhalswl
pembelian pembelian () Gaga
Memilin uban | Menampikan |, g0 s
14 profi halaman () Gagal
ubah profil
Menam pilkan
15 Memilih ubah | halaman () Berhasil
password ubah ( ) Gagal
password
Tabel 2 Hasil Pengujian Admin
Proses Hasil yan
No Data yang Keterangan
Diharapkan
Masukan
Akses Masuk ke } .
1 aplikasi halaman EV)) Eg;:rh:lsﬂ
pemasaran utama 9
Menmilih Menampilkan | .y gorhagi
2 beranda halaman ( ) Gagal
beranda
Login Masuk ke () Berhasil
3 sebagal halaman ( ) Gagal
admin admin 9
Memilin Menampilkan J .
4 menu pesanan (V) Berhasil
beralnda terbary () Gagal
admin
Memilih Menampilkan I .
5 menu Sub menu EV)) I(El;t:rh:lsn
transaksi transaksi 9
Memilih sub Menampilkan I .
menu . (V) Berhasil
[ ) data trsaksai
transaksi ( ) Gagal
baru
baru
Memiih sub Menampilkan I .
menu . (V) Berhasil
7 ) data trsaksai
transaksi ) ( ) Gagal
. diproses
diproses
Memilih sub .
Menampilkan J .
menu . (V) Berhasil
8 . data trsaksai
transaksi dibatalkan ( ) Gagal
dibatalkan
Menampilkan
9 Memilih dan (v) Berhasil
menu diskon | mengelola ( ) Gagal
data diskon

Memilih Menampilkan
data ) .
10 menu transaksi (V) Berhasil
laporan ( ) Gagal
; yang telah
penjualan )
selesai
Menampilkan
Memilih sub menu (V) Berhasil
11 menu master ( ) Gagal
master produk dan 9
master order
Memilih sub | Menampilkan
menu dan () Berhasil
12
master mengelola ( ) Gagal
produk produk
Memih sub ;ﬂ:nnamp”kan (V) Berhasil
13 menu
mengelola ( ) Gagal
master order
data orderan
Memilih zﬂ:nnamp”kan () Berhasil
14 menu kelola
mengelola ( ) Gagal
akun
akun
Memilin meu | Menampikan | oo hasil
15 engaturan sub manu ( ) Gagal
P pengaturan
Memilih sub Menamp\lkar.w (\) Berhasil
16 menu ubah dan mengedit
. . ( ) Gagal
profil profil
Memilih sub Menamp\lkar.w (4) Berhasi
17 menu ubah dan mengedit Gagal
password password () Gaga
Memilih sub | Menampilkan (4) Berhasi
18 menu tentang ( ) Gagal
aplikasi aplikasi 9

3.3 Pengolahan Data

Pengolahan data faktor —faktor Eksternal dan
Internal sebagai berikut :
1. Faktor Eksternal
Dari penjelasan tentang faktor eksternal
sebelumnya, maka dapat disimpulkan
beberapa indikator yang menjadi peluang dan
ancaman dari CV. Savana.
2. Faktor Internal
Dalam penelitian ini terdapat 9 variabel
yang dicantumkan dalam kuesioner, antara
lain :
X1: Inovasi Baru
X2 : Kualitas Pelayanan
X3 : Variasi Produk
X4 : Harga Produk
X5 : Efesiensi Waktu
X6 : Minat Pembeli
X7 : Resiko Transaksi
X8 : Meminimalisir Biaya
X9 : Diskon
Dari 9 variabel tersebut selanjutnya akan
disebarkan kepada customer. Menurut Sugiyono
(2006) metode pengambilan data ada berbagai
cara, salah satunya dengan menggunakan rating
scale dengan skala rating 1 hingga 4. Skala
rating tersebut untuk mengetahui tingkat




kepentingan dan tingkat
definisikan sebagai berikut :
1. Skala 1: Tidak Baik (TB) > 1 [R5

2. Skala 2 : Kurang Baik (KB) > 26 - 50
3. Skala 3 : Baik (B) > 51-75

4. Skala 4 : Sangat Baik (SB) 76 — 100

harapan yang

34 Uji Kecukupan Data

Uji kecukupan data dilakukan untuk
mengetahui sejauh mana data yang ada dapat
mewakili sejumlah sampel dari populasi. Pada
penelitian ini jumlah kuesioner yang dibagi
kepada customer adalah 110. Rumus yang
digunakan untuk uji kecukupan data Wiratna
Sujarweni (2014) yaitu rumus Slovin’s Formula

adalah :
N

ST e
Keterangan:

N : jumlah kuesioner

e :error yang diharapkan

maka perhitungan yang dilakukan sebagai
berikut :

110

———— = 86data
14(110x 0,05%)

n=

Sehingga data yang dibutuhkan dan juga bisa
dikatakan cukup sebanyak 86 data. Dikarena
N > n maka data dapat dikatakkan cukup.

3.5 Hasil Kuesioner

Dari hasil pengisian 9 pertanyaan kuesioner
oleh 110 responden melalui survey di google
form menghasilkan penjumlahan dan rata-rata
sebesar 82% dengan grade sangat baik (SB)
berdasarkan skala rating yang sudah ditentukan,
hal ini menunjukan bahwa tingkat kepuasan dan
usability sudah memenuhi syarat pendukung
pembuatan sistem pemasaran advertising.

3.6 Uji Validitas Kuesioner

Menurut Sujarweni (2015:108) uji validitas
digunakan untuk mengetahui kelayakan butir-
butir dalam suatu daftar pertanyaan dalam
mendefinisikan suatu variabel. Uji validitas
dilakukan pada setiap butir pertanyaan dengan
hasil r hitung akan dibandingkan dengan r tabel
di mana degree of freedom (df) = n-2, dalam
hal ini n adalah jumlah sampel. Jika r tabel < r
hitung, dinyatakan valid.

A 0,05
df ‘n-2
- 110-2
- 108

rtabel :0.189

Dengan tingkat signifikansi 5% atau 0,05.
sehingga diperoleh r tabel sebesar 0,189

Tabel 3 Hasil Uji Validitas

Variabel | rtabel r hitung Keterangan
X1 0,189 0.851 Valid
X2 0,189 0.845 Valid
Xs 0,189 0.823 Valid
X4 0,189 0.777 Valid
Xs 0,189 0.842 Valid
Xs 0,189 0.848 Valid
X7 0,189 0.688 Valid
Xa 0,189 0.788 Valid
Xa 0,189 0.852 Valid

Jika nilai r hitung > r tabel = Valid
Jika nilai r hitung <r tabel = Tidak Valid

Dari uji validitas dengan menggunakan
software SPSS didapatkan bahwa 9 variabel
pada CV. Savana dinyatakan valid karena
mempunyai nilai > 0,189.

3.7 Uji Reabilitas

Menurut Sujarweni (2015:110), Uji Reabilitas
merupakan ukuran suatu kestabilan dan
konsistensi responden dalam menjawab hal yang
berkaitan dengan konstruk-konstruk pertanyaan
yang merupakan dimensi suatu variabel dan
disusun dalam suatu bentuk kuesioner. Uiji
reliabilitas dapat dilakukan secara bersama-
sama terhadap seluruh butir pertanyaan. Jika
nilai Alpha = 0,60 maka reliabel.

Tabel 4 Hasil Reabilitas

Nilai
Perusak Koefisien Ci h Alpha Batas |Keterangan
Bawah
Cv Reli
Savana Lt %o abel
Dan tabel di atas dapat ditunjukan bahwa

nilai hasil reabilitas perusahaan > 0,60 (nilai
Cronbach Alpha), maka dari hasil ini dapat
diperoleh kesimpulan bahwa semua variabel
pada kuesioner tersebut dinyatakan reliabel

3.8 Implementasi Strategi Kompetitif
Stratgei Kompelititif yang diterapkan pada

Aplikasi Pemasaran meliputi :

1. Startegi Cost Leadership
CV. Savana menerapkan strategi Cost
Leadership dengan senantiasa menyediakan
banijir diskon bagi para konsumennya. Diskon
ini terdapat diberbagai tempat. Antara lain:




a. Diskon potongan harga Rp. 50.000 dengan e
minimal pembelian Rp. 500.000 . - ; A,

b. Diskon 10% untuk item jasa pemotongan . T
akrilik, plat besi, dan kayu, dengan syarat < S

file siap cetak sesuai ketentuan
perusahaan. .

= Gambar 13 Halaman Hasil Perhitungan
Pembelian

4. SIMEULAN

Berdasarkan  hasil  penelitian  dan
pembahasan vyang telah dilakukan, dapat
disimpulkan bahwa:

1. Dari analisis hasil Kuesioner dan interview
ditunjang dengan hasil penelitian bawah
Aplikai Pemasaran Advertising Startegy
Competitive Advantage sangat membantu
dalam melakukan penjualan berbasis online.

2. Penerapan Competitive Advantage pada
aplikasi Aplikasi Pemasaran Advertising
membuat admin lebih mudah beradaptasi
dengan sistem yang lebih terkomputerisasi.

3. Penerapan Competitive Advantage pada
aplikasi Aplikasi Pemasaran Advertising
membuat user lebih mudah dalam hal

Gambar 10 Halaman Awal Diskon

Gambar 11 Halaman Diskon transaksi dan waktu menjadi lebih efisien.
2. Strategi Diferensiasi 4. Sistem informasi yang dikembangkan telah
CV. Savana sebagai Ap||kas| pemasasaran dilakukan pengujian dari sisi fungsiﬂna"tas
advertising online masih terbilang sama dengan menggunakan blackbox testing dengan hasil
lainnya. Hanya pada CV. Savana hanya berfokus yang dapat diterima dengan baik oleh sistem.

pada penjualaan dan jasa dibidang advertising.
Sehingga dapat dikatakan CV. Savana tidak DAFEAR PUSTAKA
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