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Abstrak   

 Sistem Informasi Pemasaran merupakan sebuah sistem dimana data pemasaran secara 

resmi dikumpulkan, disimpan, dianalisis, dan didistribusikan kepada manajer sesuai 

dengan kebutuhan informasi mereka secara teratur. Dalam Penelitian ini peneliti 

menggunakan metode literatur atau studi kepustakaan dilakukan dengan mencari data 

atau informasi riset melalui membaca jurnal ilmiah, buku-buku referensi dan bahan 

bahan publikasi yang tersedia di perpustakaan maupun internet. Berdasarkan hasil 

penelitian yang dilakukan maka dapat ditarik kesimpulan bahwa peran Sistem Informasi 

Pemasaran adalah menilai kebutuhan informasi manajer, mengembangkan informasi 

yang dibutuhkan, dan mendisribusikan informasi tersebut secara tepat waktu. Mereka 

yang bertanggung jawab untuk pemasaran harus memiliki pemahaman yang baik 

tentang berbagai konsep dan prakti dalam pemasaran, komunikasi, dan keterampilan 

analitis dan kemampuan untuk mempertahankan hubungan yang efektif dengan 

pelanggan, yang akan memungkinkan mereka untuk merencanaka dan melaksanakan 

rencana pemasaran Konsep pemasaran ini sangat penting diketahui dan dipahami oleh 

sebuah perusahaan 

Kata kunci:  Sistem Informasi Pemasaran , Metode Literatur 

  

PENDAHULUAN 

Secara umum, manajemen pemasaran merupakan kegiatan perencanaan, tindakan, 

pengawasan dan evaluasi yang berhubungan dengan proses memperkenalkan produk atau 

jasa kepada khalayak luas atau konsumen  (Yusuf, 2021) (Ribhan & Yusuf, 2016). 

Sedangkan tujuan adanya manajemen ini ialah supaya banyak orang yang mengenal 

produk atau jasa yang ditawarkan. Dari pengertian tersebut, kegiatan marketing tidak akan 

maksimal seperti yang diharapkan jika tidak memiliki manajemen yang baik. Sebab sebuah 
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perusahaan tidak mungkin bisa menjual suatu produk atau jasa jika tidak ada konsumen 

yang tahu tentang produk atau jasa yang akan dijual (Anggarini, Putri, et al., 2021) (Putri 

& Ghazali, 2021). Konsep pemasaran modern sendiri merupaakan konsep yang cukup luas  

(Putri, 2021). Yang memiliki arti mencari tahu konsumen dan membuat produk yang 

sesuai dengan kebutuhan mereka. Hal ini adalah hal yang cukup sulit (ANGGARINI & 

PERMATASARI, 2020) (Lina & Permatasari, 2020). Oleh sebab itu sangat penting bagi 

penjual untuk mendapatkan pengetahuan tentang hal-hal yang diinginkan konsumen dan 

bagaimana hal-hal ini dapat disediakan bagi mereka. Hanya dengan begitu, sebuah 

perusahaan bisa bertahan di pasar dan mendapatkan untung (LIA FEBRIA LINA, 2019). 

KAJIAN PUSTAKA 

Definisi Sistem Informasi Pemasaran 

Sistem Informasi Pemasaran adalah sistem informasi manajemen yang dirancang untuk 

mendukung atau membantu pengambilan keputusan dalam pemasaran (Permatasari, n.d.) 

(Defia Riski Anggarini, 2020). Sistem Informasi Pemasaran merupakan sebuah sistem 

dimana data pemasaran secara resmi dikumpulkan, disimpan, dianalisis, dan 

didistribusikan kepada manajer sesuai dengan kebutuhan informasi mereka secara teratur 

(Jobber, 2007). Sistem informasi pemasaran terdiri dari orang, peralatan, dan prosedur 

untuk mengumpulkan, menyortir, menganalisis, mengevaluasi, dan mendistribusikan 

informasi yang dibutuhkan, tepat waktu, dan akurat bagi pengambil keputusan pemasaran. 

Jadi sistem informasi pemasaran memiliki peran penting dalam sebuah organisasi atau 

perusahaan karena dapat membantu perusahaan dalam mengembangkan produknya  

(Permatasari & Anggarini, 2020). 

Proses Sistem Informasi Pemasaran Mendapatkan Data 

Sistem informasi pemasaran ini mendapatkan data dari konsumen melalui observasi dan 

angket/kuisioner. Observasi dapat dikelompokkan menjadi beberapa kategori, yakni : 

a) Observasi Partisipatif 

Peneliti mengamati apa yang dikerjakan orang, mendengarkan apa yang diucapkan, dan 

berpartisipasi dalam aktivitas yang diteliti (Maryana & Permatasari, 2021) (Ahluwalia et 

al., 2021). 
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b) Observasi Terus terang atau Tersamar 

Peneliti berterus terang kepada narasumber bahwa ia sedang melakukan penelitian atau 

peneliti menyamar (Damayanti et al., 2020). 

c) Observasi tak Berstruktur 

Observasi yang tidak berstruktur terjadi karena fokus penelitian belum jelas. Sementara 

kuisioner dikelompokan menjadi beberapa katagori, yakni : 

a) Kuisioner tertutup 

merupakan kuisioner yang pertanyaannya terbatas sehingga responden hanya dapat 

memilih jawaban yang paling sesuai (Anggarini, 2021) (Anggarini, Nani, et al., 2021). 

b) Kuisioner terbuka merupakan kuisioner yang respondennya dapat memberikan jawaban 

sesuai 

keinginannya jika pilihan jawaban tidak ada yang sesuai. 

c) Kuisioner kombinasi terbuka dan tertutup merupakan pertanyaan tertutup kemudian 

disusul dengan pertanyaan terbuka (Riski, 2018). 

d) Kuisioner semi terbuka 

merupakan kuisioner yang pertanyaan dan jawabannya telah tersusun rapi, tetapi masih ada 

kemungkinan tambahan jawaban. 

Fungsi Sistem Informasi Pemasaran 

Sistem informasi pemasaran memiliki beberapa fungsi, diantaranya adalah sebagai berikut: 

a) Pihak perusahaan akan dipermudah dalam hal mengontrol perkembangan bisnisnya 

(Octavia et al., 2020)  

b) Membantu memudahkan setiap sistem informasi yang dimiliki perusahan. 

c) Membantu mempercepat informasi ketika ada kesalahan ataupun kekeliruan pada data. 
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d) Mempermudah manajemen waktu dalam hal menjalankan kegiatan perusahaan, 

terutama dalam hal pemasaran. 

e) Meminimalisir terjadinya human error 

METODE  

Dalam artikel ini, metode yang digunakan adalah metode literatur. Metode literatur atau 

studi kepustakaan dilakukan dengan mencari data atau informasi riset melalui membaca 

jurnal ilmiah, buku-buku referensi dan bahan bahan publikasi yang tersedia di 

perpustakaan maupun internet (Dhiona Ayu Nani, 2021). Adapun sifat dari penelitian ini 

adalah analisis deskriptif, yakni penguraian secara teratur data yang telah diperoleh, 

kemudian diberikan pemahaman dan penjelasan agar dapat dipahami dengan baik oleh 

pembaca (Lina et al., 2021). Penulis menggunakan beraneka variasi sumber pustaka dan 

data sensus internet yang membeberkan seputar Tanggungjawab sosial dalam manajemen. 

Untuk memperoleh data/isu penulis mengolah data dari beraneka variasi sumber isu iternet 

Berbagai macam variasi dan sumber rujukan yang tersedia menciptakan penulisan artikel 

ilmiah ini berjalan dengan baik. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

 

Sistem Informasi Pemasaran Modern dan Komponennya 

Setiap perusahaan harus mengelola dan mendistribusikan aliran informasi berkelanjutan 

bagi manajer pemasarannya (Fitranita & Wijayanti, 2020).. Sistem informasi pemasaran 

perusahan harus merupakan persilangan antara apa yang kira-kira dibutuhkan oleh 

manajer, apa yang benar-benar mereka butuhkan dan apa yang benar-benar layak secara 

ekonomis  (Khamisah et al., 2020). 

Catatan Perusahaan Internal (Internal Record) 

meliputi beberapa informasi, yakni : 

a) Siklus pesanan sampai pembayaran 

Perusahaan masa kini harus melakukan langkah dengan cepat dan akurat. Oleh karena itu 

banyak perusahaan telah menggunakan internet dan ekstranet untuk meningkatkan 

kecepatan, akurasi dan efisiensi siklus pesanan sampai pembayaran. 

b) Database, Gudang Data dan Penggalian data 
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Perusahaan menyimpan data pelanggan dan menggabungkan dengan data produk dan 

wiraniaga untuk memberikan penawaran penawaran kepada pelanggan yang berpotensial 

dan data ini sangat bermanfaat untuk menentukan pengambilan keputusan. 

c) Sistem informasi penjualan 

Teknologi mengubah sistem informasi penjualan dan memungkinkan untuk mempunyai 

informasi terbaru dari detik ke detik (Rahmawati & Nani, 2021). Perusahaan harus 

menerjemahkan data penjualan secara hati hati agar tidak menarik kesimpulan yang salah 

(Nani & Lina, 2022)  (Nani & Ali, 2020). 

Kegiatan Pencarian Inteligen Pemasaran (Marketing Intelegence) 

kumpulan prosedur dan sumber daya yang digunakan untuk mendapatkan informasi harian 

tentang berbagai perkembangan dalam dunia pemasaran (Lina & Nani, 2020)  (Nani et al., 

2021). Berikut langkah-langkah yang dapat diambil untuk meningkatkan kualitas intelijen 

pemasaran, yakni ; 

a) Melatih dan memotifasi tenaga penjualan untuk menemukan dan melaporkan 

perkembangan baru 

b) Membentuk jaringan eksternal 

c) Membentuk panel penasihat pelanggan 

d) Memanfaatkan sumber daya data pemerintah 

e) Membeli informasi dari pemasok luar 

f) Menggunakan system umpan balik pelanggan online untuk mengumpulkan intilejen 

kompetitif (Nani, 2020)  (View of Exploring the Relationship between Formal 

Management Control Systems, Organisational Performance and Innovation_ The Role of 

Leadership Characteristics.Pdf, n.d.). 

Para manajer pemasaran mendapatkan intelijen pemasaran (marketing intelligence) dari 

buku, surat kabar, publikasi perdagangan, berbicara dengan para pelanggan, pemasok, dan 

distributor, serta bertemu dengan manajer perusahaan lain (Nani, 2019). 

 

Riset Pemasaran (Marketing Riset) 

Sistem riset pemasaran yang memungkinkan desain sistematis, pengumpulan, analisis dan 

pelaporan data dan temuan yang relevan terhadap situasi pemasaran tertentu (Novita & 

Husna, 2020b).  
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Menganalisis Lingkungan Makro 

Sebuah perusahaan dikatakan berhasil apabila perusahaan tersebut mampu 

mengidentifikasi dan merespons berbagai kebutuhan dan tren yang belum terpenuhi untuk 

memperoleh seuatu yang menguntungkan (Novita & Husna, 2020a)  (Novita et al., 2020)   

 

Kebutuhan dan Tren 

Pengusaha harus tahu bagaimana membedakan antara fad, tren, dan megatren. 

a) Fad adalah sebuah bentuk antusiasme terhadap sesuatu yang intens dan biasanya akan 

naik secara tiba-tiba. Umumnya fad berlangsung dalam waktu singkat (Sedyastuti et al., 

2021)  (Suwarni et al., 2021). 

b) Tren adalah merupakan pergerakan secara perlahan, memiliki potensi yang lebih besar 

untuk membentuk pasar yang stabil (Fauzi et al., 2020) (Anggarini, Nani, et al., 2021). 

c) Megatren adalah perubahan besar dalam bidang sosial, ekonomi, politik, dan teknologi 

yang lambat terbentuk, dan setelah terjadi, perubahan itu mempengaruhi kita untuk 

sementara waktu yang lama (antara tujuh dan sepuluh tahun, atau bahkan lebih lama) 

(Febrian Eko Saputra, 2018). 

Bagi beberapa pebisnis, fad sering dijadikan peluang untuk meraih keuntungan (Ahluwalia, 

2020). Namun yang harus diingat adalah durasi fad yang begitu singkat mengharuskan 

pebisnis untuk bisa bergerak dengan lebih cepat dalam membaca pasar (Azwari, A, 2021) 

Terlambat beberapa minggu saja, bisa jadi nanti sudah tidak relevan lagi karena konsumen 

sudah mulai meninggalkan fad tersebut (Strategi Pengembangan Bisnis Usaha Mikro Kecil 

Menengah Keripik Pisang Dengan Pendekatan Business Model Kanvas, 2020) (Fauzi et 

al., 2021). 

 

Mengidentifikasi Kekuatan 

Utama Perusahaan dan pemasok, perantara pemasaran, pelanggan, pesaing dan publik, 

semuanya beroperasi dalam kekuatan dan tren lingkungan makro, yang semakin global, 

dan membentuk peluang dan menghadirkan ancaman. Kekuatan ini merepesentasikan “hal-

hal yang tidak dapat dikendalikan” yang harus diamati dan harus direspons oleh 

perusahaan (Saipulloh Fauzi1, 2020). Dalam gambaran global yang berubah cepat, 

perusahaan harus mengamati enam kekuatan utama yaitu demografi, ekonomi, sosial-

budaya, alam, teknologi, dan politik-hukum. Kekuatan-kekuatan tersebut saling 
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berinteraksi, oleh karena itu perusahaan harus memperhatikan interaksi tersebut, karena 

dapat menjadi dasar bagi peluang dan ancaman baru. 

SIMPULAN 

 Dalam melaksanakan tanggung jawab analisis, perencanaan, implementasi, dan 

pengendalian mereka, manajer pemasaran memerlukan Sistem Informasi Pemasaran . 

Peran Sistem Informasi Pemasaran adalah menilai kebutuhan informasi manajer, 

mengembangkan informasi yang dibutuhkan, dan mendisribusikan informasi tersebut 

secara tepat waktu. Mereka yang bertanggung jawab untuk pemasaran harus memiliki 

pemahaman yang baik tentang berbagai konsep dan prakti dalam pemasaran, 

komunikasi, dan keterampilan analitis dan kemampuan untuk mempertahanka hubungan 

yang efektif dengan pelanggan, yang akan memungkinkan mereka untuk merencanaka 

dan melaksanakan rencana pemasaran Konsep pemasaran ini sangat penting diketahui 

dan dipahami oleh sebuah perusahaan. Karena pada intinya, perusahaan setelah 

melakukan produksi produknya, tentu mereka memerlukan pemasaran yang baik agar 

produk yang telah mereka buat bisa laku terjual. Walapun terkadang pada tahap 

produksi terdapat beberapa perusahaan yang sudah mendesain konsep pemasarannya. 

Apapun usaha yang dilakukan oleh perusahaan, perusahaan harus dapat mewujudkan 

sebuah produk yang akan memenuhi kebutuhan masyarakat. Tak hanya memenuhi 

kebutuhan masyaraka saja, akan lebih baik jika produk yang diberikan ini tetap menarik 

sifatnya supaya bisa bersaing dengan produk dari perusahaan lain. 
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