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Selamat datang di buku "Sistem Informasi Pemasaran"! Buku ini 

hadir untuk memberikan pemahaman yang mendalam tentang 

pentingnya sistem informasi pemasaran dalam era digital yang terus 

berkembang. Dalam buku ini, kami akan membahas berbagai aspek 

penting mengenai sistem informasi pemasaran dan bagaimana 

penerapannya dapat memberikan keunggulan kompetitif bagi 

perusahaan. 

Sistem informasi pemasaran telah menjadi faktor krusial dalam 

keberhasilan perusahaan dalam menghadapi persaingan yang semakin 

kompleks. Melalui buku ini, kami akan menjelaskan konsep dasar 

sistem informasi pemasaran, teknologi yang digunakan, dan strategi 

implementasinya. Kami juga akan memaparkan berbagai contoh kasus 

nyata dan studi penelitian yang menggambarkan bagaimana sistem 

informasi pemasaran dapat meningkatkan efektivitas dan efisiensi 

kegiatan pemasaran. 

Buku ini tidak akan terwujud tanpa dukungan dan kontribusi 

banyak pihak. Kami ingin mengucapkan terima kasih kepada para 

penulis yang telah dengan penuh dedikasi menyumbangkan artikel dan 

wawasan mereka. Juga, terima kasih kepada tim editorial yang telah 

bekerja keras untuk menghasilkan buku ini menjadi kenyataan. 

 

PRAKATA 
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Kami berharap buku ini dapat menjadi panduan yang bermanfaat 

bagi para praktisi pemasaran, akademisi, dan mahasiswa yang tertarik 

dengan sistem informasi pemasaran. Kami berharap pembaca dapat 

memperoleh pemahaman yang mendalam tentang bagaimana 

memanfaatkan sistem informasi pemasaran secara efektif untuk 

mencapai tujuan pemasaran perusahaan. 

Selamat menikmati perjalanan penjelajahan melalui "Sistem 

Informasi Pemasaran"! Semoga buku ini dapat memberikan wawasan 

yang berharga dan inspirasi untuk meningkatkan kinerja pemasaran 

dan keberhasilan perusahaan. 

 

Agustus, 2023 

 

 

Tim Penulis 
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PENDAHULUAN 

 
A. LATAR BELAKANG  

Buku ini memberikan latar belakang yang diperlukan untuk 

memahami pentingnya sistem informasi pemasaran dalam era digital 

yang terus berkembang. 

Perkembangan Sistem Informasi Pemasaran: Buku ini dapat 

membahas sejarah dan evolusi sistem informasi pemasaran dari masa 

ke masa. Dimulai dari penggunaan manual hingga teknologi terkini 

seperti internet, media sosial, dan analisis data yang kompleks. Latar 

belakang ini memberikan pemahaman tentang bagaimana sistem 

informasi pemasaran telah berubah dan berkembang seiring waktu. 

Konsep Dasar Sistem Informasi Pemasaran: Buku ini menjelaskan 

konsep-konsep dasar yang melandasi sistem informasi pemasaran, 

seperti segmentasi pasar, target pasar, posisi pasar, pengumpulan dan 

analisis data, serta pengambilan keputusan pemasaran. Latar belakang 

ini membantu pembaca memahami landasan teoritis yang mendasari 

penggunaan sistem informasi dalam pemasaran. 

BAB  
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DASAR-DASAR SISTEM  

INFORMASI PEMASARAN 

 
 

A. KONSEP DASAR DAN RUANG LINGKUP  

Sistem informasi pemasaran merupakan sistem yang 

memanajemen perusahaan terutama dalam menyelesaikan bagian 

pemasaran perusahaan secara terkomputerisasi. Selain itu sistem yang 

menyediakan informasi untuk penjualan, promosi penjualan, kegiatan-

kegiatan pemasaran, kegiatan-kegiatan penelitian pasar dan lain 

sebagainya yang berhubungan dengan pemasaran. 

Dasar-dasar Sistem Informasi Pemasaran (SIM) merujuk pada 

konsep-konsep fundamental yang melandasi pengembangan, 

pengoperasian, dan pemanfaatan sistem informasi untuk mendukung 

kegiatan pemasaran suatu organisasi. SIM bertujuan untuk 

mengumpulkan, mengelola, menganalisis, dan menyampaikan 

informasi yang relevan tentang pasar, pelanggan, produk, dan kegiatan 

BAB  
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STRATEGI PEMASARAN  

DAN SISTEM INFORMASI 

 
A. KONSEP DASAR DAN RUANG LINGKUP 

Strategi Pemasaran dan Sistem Informasi adalah dua aspek yang 

saling terkait dan sangat penting dalam menjalankan bisnis atau 

organisasi. Berikut adalah penjelasan yang luas dan terperinci 

mengenai kedua hal tersebut: 

1. Strategi Pemasaran: Strategi pemasaran adalah rencana atau 

pendekatan yang dirancang untuk mencapai tujuan pemasaran 

sebuah organisasi. Tujuan pemasaran umumnya melibatkan 

peningkatan penjualan, pertumbuhan pangsa pasar, pengenalan 

merek, kepuasan pelanggan, dan keuntungan bisnis. Beberapa 

strategi pemasaran yang umum digunakan meliputi: 

2. Segmentasi Pasar: Memecah pasar menjadi kelompok-kelompok 

yang lebih kecil berdasarkan karakteristik demografis, geografis, 

perilaku, atau psikografis. Dengan memahami kebutuhan dan 
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MANAJEMEN DATA DALAM  

SISTEM INFORMASI PEMASARAN 

 
A. KONSEP DASAR DAN RUANG LINGKUP  

Manajemen data dalam sistem informasi pemasaran adalah proses 

pengumpulan, pengelolaan, analisis, dan penggunaan data yang 

berkaitan dengan kegiatan pemasaran. Tujuan utama dari manajemen 

data ini adalah untuk mendukung pengambilan keputusan yang tepat, 

meningkatkan efisiensi operasional, dan memperkuat strategi 

pemasaran. 

Berikut ini adalah penjelasan terperinci mengenai manajemen data 

dalam sistem informasi pemasaran: 

Pengumpulan Data: Pengumpulan data merupakan langkah 

pertama dalam manajemen data pemasaran. Data dapat diperoleh dari 

berbagai sumber, seperti survei, penelitian pasar, basis data pelanggan, 

media sosial, dan transaksi penjualan. Tujuan pengumpulan data 

adalah untuk mendapatkan informasi yang relevan dan akurat tentang 

pasar, pelanggan, pesaing, dan tren pemasaran. 

BAB  
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TEKNOLOGI TERKINI DALAM  

SISTEM INFORMASI PEMASARAN 

 

A. KONSEP DASAR DAN RUANG LINGKUP  

Teknologi terkini dalam sistem informasi pemasaran telah 

membawa perubahan besar dalam cara bisnis melakukan pemasaran 

dan berinteraksi dengan pelanggan. Inovasi teknologi yang terus 

berkembang memungkinkan perusahaan untuk mengumpulkan, 

menganalisis, dan menggunakan data dengan lebih efektif untuk 

menginformasikan keputusan pemasaran. Berikut adalah penjelasan 

yang luas dan terperinci mengenai teknologi terkini dalam sistem 

informasi pemasaran: 

1. Big Data Analytics: Teknologi ini memungkinkan perusahaan untuk 

mengumpulkan, menyimpan, dan menganalisis jumlah data yang 

besar dan beragam dari berbagai sumber. Dengan big data 

analytics, perusahaan dapat mengidentifikasi pola, tren, dan 

wawasan yang berharga mengenai perilaku pelanggan, preferensi, 

BAB  
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IMPLEMENTASI DAN PENGELOLAAN  

SISTEM INFORMASI PEMASARAN 

 
 

A. KONSEP DASAR DAN RUANG LINGKUP  

Implementasi dan Pengelolaan Sistem Informasi Pemasaran 

Sistem Informasi Pemasaran (SIM) adalah infrastruktur yang 

digunakan oleh perusahaan untuk mengumpulkan, mengelola, 

menganalisis, dan mengintegrasikan data pemasaran guna mendukung 

pengambilan keputusan yang efektif. Implementasi dan pengelolaan 

SIM yang baik adalah kunci untuk meningkatkan efisiensi dan 

efektivitas strategi pemasaran suatu perusahaan. Berikut ini adalah 

penjelasan yang luas dan terperinci mengenai implementasi dan 

pengelolaan sistem informasi pemasaran: 

1. Perencanaan Implementasi SIM: a. Menentukan tujuan dan 

kebutuhan bisnis: Identifikasi tujuan bisnis yang ingin dicapai 

melalui SIM serta kebutuhan data pemasaran yang harus 

dikumpulkan dan dikelola. b. Analisis kebutuhan teknologi: 

BAB  
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STUDI KASUS 

 

A. CONTOH IMPLEMENTASI SISTEM INFORMASI PEMASARAN PADA 

PERUSAHAAN X  

Implementasi sistem informasi pemasaran pada perusahaan X 

adalah suatu proses yang melibatkan penggunaan teknologi dan 

aplikasi untuk mengelola, menganalisis, dan memanfaatkan data 

pemasaran dalam rangka mendukung kegiatan pemasaran perusahaan. 

Berikut ini adalah penjelasan secara luas dan terperinci mengenai 

contoh implementasi sistem informasi pemasaran pada perusahaan X: 

1. Identifikasi Kebutuhan dan Tujuan: Perusahaan X perlu 

mengidentifikasi kebutuhan dan tujuan spesifik dalam penerapan 

sistem informasi pemasaran. Misalnya, mungkin tujuannya adalah 

meningkatkan efisiensi proses pemasaran, meningkatkan 

pemahaman tentang perilaku pelanggan, atau meningkatkan 

pengambilan keputusan pemasaran berdasarkan data yang akurat. 
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TREN DAN PERKEMBANGAN MASA DEPAN 

DALAM SISTEM INFORMASI PEMASARAN 

 

Tren dan perkembangan masa depan dalam sistem informasi 

pemasaran adalah topik yang menarik untuk dibahas mengingat peran 

yang semakin penting dari teknologi informasi dalam strategi 

pemasaran. Berikut ini adalah penjelasan yang luas dan terperinci 

mengenai tren dan perkembangan masa depan dalam sistem informasi 

pemasaran: 

Digitalisasi dan Penggunaan Data: 

1. Digitalisasi akan terus memainkan peran sentral dalam sistem 

informasi pemasaran. Perusahaan akan semakin mengandalkan 

teknologi digital untuk mengumpulkan, menyimpan, dan 

menganalisis data konsumen. 
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KESIMPULAN 

 

A. RINGKASAN MATERI  

Sistem Informasi Pemasaran (Marketing Information System/MIS) 

adalah sebuah kerangka kerja yang digunakan dalam mengumpulkan, 

mengintegrasikan, menganalisis, dan mengelola informasi yang relevan 

untuk pengambilan keputusan pemasaran. Ringkasan materi yang 

dibahas mengenai sistem informasi pemasaran mencakup beberapa 

aspek penting, seperti berikut: 

Definisi dan Tujuan Sistem Informasi Pemasaran: 

1. Menjelaskan apa itu sistem informasi pemasaran dan mengapa 

penting dalam pengambilan keputusan pemasaran. 

2. Menyampaikan tujuan utama dari sistem informasi pemasaran, 

yaitu untuk menyediakan informasi yang akurat, tepat waktu, dan 

relevan kepada para pemangku kepentingan dalam rangka 

merumuskan strategi dan taktik pemasaran yang efektif. 
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