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Abstrak   

Riset pemasaran adalah identifikasi, pengumpulan, analisa, dan penyebarluasan informasi 

secara sistematis dan obyektif dengan tujuan untuk membantu manajemen dalam 

pengambilan keputusan berkaitan dengan identifikasi dan pemecahan masalah atau 

peluang dalam bidang pemasaran. 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  Riset pemasran dapat membantu mengarahkan kebutuhan akan 

akuntanbilitas yang semakin meningkat ini. Dua pendekatan yang saling melengkapi untuk 

mengukur produktivitas pemasaran adalah metric pemasaran untuk menilai efek pemasaran 

dan Pembentukan bauran pemasaran untuk memperkirakan hubungan kausal. 

Kata kunci:  Pemasaran dan Memperkirakan permintaan,  Metode Literatur 

  

PENDAHULUAN 

Selain memantau perubahan lingkungan pemasaran, pemasar juga perlu mengembangkan 

pengetahuan khusus tentang pasar khusus mereka (Yusuf, 2021) (Ribhan & Yusuf, 2016). 

Pemasar yang baik menginginkan informasi untuk membantu mereka menginterpretasikan 

kinerja masa lalu dan merencanakan kegiatan masa depan. Para pemasar membutuhkan 

informasi yang tepat dan akurat, serta dapat dilakukan terhadap konsumen, pesaing, dan 

merek mereka (Putri, 2021). Mereka perlu membuat keputusan taktis paling mungkin 

dalam jangka pendek dan keputusan strategis dalam jangka panjang (Anggarini, Putri, et 

al., 2021) (Putri & Ghazali, 2021). Penemuan pencerahan konsumen dan pemahaman 

implikasi pemasarannya, sering kali dapat menghasilkan peluncuran produk yang sukses 

atau mempercepat pertumbuhan merek (ANGGARINI & PERMATASARI, 2020) (Lina & 

Permatasari, 2020). 
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KAJIAN PUSTAKA 

Riset Pemasaran 

Riset pemasaran adalah sebuah proses yang perlu kita lakukan sebelum memulai bisnis 

maupun usaha. Hal ini bertujuan untuk memperoleh data yang objektif dan akurat untuk 

selanjutnya dapat dijadikan acuan dalam membuat keputusan [8]. 

Definisi riset pemasaran menurut para ahli : 

1. American Marketing Association (AMA), mendefinisikan riset pemasaran sebagai 

fungsi yang menghubungkan konsumen, pelanggan, dan masyarakat umum dengan 

pemasar melalui informasi Informasi ini digunakan untuk mengidentifikasikan dan 

menentukan peluang dan masalah pemasaran merumuskan, menyempurnakan, 

danmengevaluasi tindakan pemasaran memantau kinerja pemasaran dan menyempurnakan 

pemahaman mengenai pemasaran sebagai sebuah proses serta pemahaman atas. cara- cara 

yang dapat membuat aktifitas pemasaran lebih efektif (Permatasari, n.d.) (Defia Riski 

Anggarini, 2020).   (Crask, et. al., 1995). 

2. Definisi Maholtra, et. al. (1996) yang menjadi acuan banyak referensi buku riset 

pemasaran adalah identifikasi, pengumpulan, analisa, dan penyebarluasan informasi secara 

sistematis dan obyektif dengan tujuan untuk membantu manajemen dalam pengambilan 

keputusan berkaitan dengan identifikasi dan pemecahan masalah atau peluang dalam 

bidang pemasaran [11].  

3. Philip Kotler (2000), salah satu Guru pemasaran dunia, mendefinisikan sebagai 

perancangan, pengumpulan, analisa, dan pelaporan yang sistematis dari data atau temuan 

yang relevan dengan situasi pemasaran tertentu yang dihadapi oleh perusahaan (Maryana 

& Permatasari, 2021) (Ahluwalia et al., 2021). 

Tujuan Riset Pemasaran 

1. Evaluating 

Bertujuan untuk mengevaluasi strategi pemasaran yang telah diterapkan sebelumnya. 

Selain itu Evaluating juga berfungsi untuk mengevaluasi atau me-review brand positioning 

dengan cara membandingkan produk kita dengan kompetitor (Damayanti et al., 2020). 



  Pusdansi.org 

  Volume 2 (8), 2022 

 

3 
 

Pusdansi.org 

jurnal.teknokrat.ac.id/index.php/Ahttp://j

urnal.teknokrat.ac.id/index.php/AEJ 

http://jurnal.teknokrat.ac.id/index.php/AE

J 

Singkatnya, Evaluating bertujuan untuk mengetahui apa yang perlu dievaluasi dari strategi 

pemasaran (Riski, 2018). 

2. Understanding 

Tujuan yang kedua yaitu understanding. Hal ini bertujuan untuk memberikan pemahaman 

bahwa feedback atau masukan dari konsumen adalah yang paling penting. Karena 

sejatinya, perusahaan perlu mengetahui apa kebutuhan konsumen demi meciptakan produk 

yang sesuai dengan keinginan mereka (Octavia et al., 2020). Pada tahap ini, riset yang 

dilakukan biasanya berupa kebiasaan konsumen, perilaku, harapan, serta keluhan yang ada 

terkait produk (Anggarini, 2021) (Anggarini, Nani, et al., 2021). 

3. Predicting 

Bertujuan untuk memprediksi pasar. Tentunya tahapan yang satu ini tidak bisa dianggap 

mudah karena dunia ini penuh dengan ketidakpastian (Ahluwalia, 2020)  (Larasati 

Ahluwalia, 2020)  . Hal ini menjadikan predicting sangat beresiko karena hasil yang ada 

cenderung relatif (Nani & Lina, 2022). Predicting dilakukan ketika perusahaan atau brand 

ingin menyasar target pasar dan menyusun strategi pemasaran yang baru (Fitranita & 

Wijayanti, 2020)  (Khamisah et al., 2020). 

4. Controlling 

Controlling bertujuan untuk menjaga setiap proses bisnis yang tengah berjalan dan 

dilakukan secara reguler untuk mengatasi zero defect. Beberapa hal yang menjadi acuan 

dalam tahapan ini antara lain: posisi produk di hadapan konsumen, tren, serta efektifitas 

marketing tools yang digunakan, dan lain sebagainya (Nani & Ali, 2020)  (Rahmawati & 

Nani, 2021). 

Sistem Riset Pemasaran 

Para manajer pemasaran sering meminta perusahaan lain untuk melakukan kajian atau riset 

pemasaran secara formal mengenai masalah dan peluang tertentu (Lina & Nani, 2020). 

Mereka biasanya meminta survei pasar, pengujian preferensi produk, ramalan penjualan 

menurut wilayah, atau evaluasi terhadap iklan (Nani et al., 2021). Perusahaan sendiri dapat 

memperoleh riset pemasaran melalui berbagai cara  (Nani, 2019). Kebanyakan perusahaan 
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besar memiliki departemen riset pemasaran tersendiri, tetapi riset pemasaran tidak terbatas 

hanya pada itu, melainkan dilakukan juga pada perusahaan perusahaan kecil dan bahkan 

oleh pelanggan juga. Perusahaan-perusahaan riset pemasaran terbagi ke dalam tiga 

kelompok berikut ini, yaitu: 

1. Perusahaan riset jasa - sindikasi : perusahaan-perusahaan ini mengumpulkan 

informasi perdagangan dan konsumen yang kemudian dijual dengan memungut 

uang jasa (fee) (Nani et al., 2021) . Contoh: Nielsen media Research 

2. Perusahaan riset pemasaran sesuai pesanan perusahaan-perusahaan ini dipakai 

untuk menjalankan proyek riset khusus Proses Riset Pemasaran [26]. 

1. Mendefinisikan masalah 

2. Menyusun rencana riset 

3. Mengumpulkan infromasi 

4. Menganalisis informasi 

5. Mengambil keputusan 

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 

(Ameraldo & Ghazali, 2021). Berbagai macam variasi dan sumber rujukan yang tersedia 

menciptakan penulisan artikel ilmiah ini berjalan dengan baik. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  
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Mengukur Produktivitas Pemasaran 

Perkiraan atas dampak sebelum dan sesudah programpemasaran. Dengan biaya persaran 

yang sudah tinggi dan terus naik, eksekutif senior lelah melihat apa yang mereka anggap 

pemasaran yang boros produk baru yang gagal dan kampanye iklan yang boros,telepon 

penjualan yang luas, promosi biaya yang tidak mampu membuang gangguan penjualan 

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

Systems, Organisational Performance and Innovation_ The Role of Leadership 

Characteristics.Pdf, n.d.)  . Riset pemasran dapat membantu mengarahkan kebutuhan akan 

akuntanbilitas yang semakin meningkat ini (Fauzi et al., 2020). Dua pendekatan yang 

saling melengkapi untuk mengukur produktivitas pemasaran adalah: 

1. Metric pemasaran untuk menilai efek pemasaran dan 

2. Pembentukan bauran pemasaran untuk memperkirakan hubungan kausal dan bagaimana 

kegiatan pemasaran memenganibi hasil  (Novita & Husna, 2020b). 

Beberapa perkembangan dalam keuangan alat yang dapat digunakan untuk mengukur asset 

pemasaran kunci digambarkan dalam Pencerahan Pemasaran melihat Potret Besar dan 

Mendapatkan Keuntungan dalam Pemasaran (Novita & Husna, 2020a)  (Lina & 

Ahluwalia, 2021) . 

 

Mengukur Kinerja Pemasaran 

Manajer dapat menggunakan empat alat untuk memeriksa kinerja rencana yaitu : 

1. Analisis Penjualan Terdiri dan pengukuran dan evaluasi penjualan yang sesungguhnya 

dalam kaitannya dengan sasaran. Ada dua alat khusus yang digunakan yaitu : 

a. Analisis selisih penjualan (sales variance analysis) Mengukur kontribusi relatif faktor-

faktor yang berbeda terhadap kesenjangan kinerja penjualan (Sedyastuti et al., 2021) . 

b. Analisis mikro penjualan 

Mengamati produk tertentu, wilayah tertentu, dan seterusnya yang gagal menghasilkan 

penjualan yang diharapkan (Sedyastuti et al., 2021) . 

c. Analisis Pangsa Pasar 

Penjualan perusahaan tidak mengungkapkan seberapa baik kinerja perusahaan tersebut 

dibandingkan dengan pesaing (Pratama et al., 2022). Diukur dengan tiga cara yaitu 

Keseluruhan Pangsa Pasar, Pangsa Pasar yang Dilayani, dan Rangsa Pasar Relati 

Keseluruhan pangsa pasar adalah penjualan perusahaan tersebut yang dinyatakan sebagai 
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persentase dari penjualan pasar total (Novita et al., 2020) (Saipulloh Fauzi1, 2020) 

(Febrian Eko Saputra, 2018). 

SIMPULAN 

 Riset pemasaran adalah sebuah proses yang perlu kita lakukan sebelum memulai bisnis 

maupun usaha. Hal ini bertujuan untuk memperoleh data yang objektif dan akuratuntuk 

selanjutnya dapat dijadikan acuan dalam membuat keputusan, Dalam melakukan riset 

perusahaan harus memutuskan menggunakan data primer atau data sekunder, 

pendekatan riset, serta instrumen set yang digunakan Selain itu diputuskan juga rencans 

sampel dan metode kontak Dalam menganalisis hasil set harus dapat dipastikan pula 

bahwa perusahaan mencapai penjualan laba dan tajuar lain yang ditetapkan dalam 

rencana tahanan menggunakan alat utama yaitu analitis penjualan analish pangsa pasar, 

analisis biaya penjualan pemasaran serta analisis keuangan 
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