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Abstrak

Strategi pemasaran yang baik harus didukung oleh kemudahan teknologi informasi untuk dapat
memperoleh informasi yang akurat dan real-time. Dalam era digital seperti sekarang, sistem
informasi monitoring marketing yang efektif dan efisien dapat memberikan kontribusi besar dalam
menunjang kegiatan marketing. Dengan adanya sistem informasi monitoring yang baik,
pengambilan keputusan pemasaran dapat menjadi lebih tepat sasaran karena berdasarkan data
yang akurat dan real-time. Menggunakan metode analisis kualitatif ini dan menclusterkan, serta
melihat berbagai faktor perilaku konsumen yang insensitas munculnya sering terjadi dapat
dikategorikan sebagai peluang yang dapat memengaruhi pengambilan keputusan strategic dalam
pengambilan keputusan yang lebih tepat dan akurat. Sehingga hasil Analisa data ini dapat
menjadi sebuah peramalan untuk pengembangan strategi marketing atau sebuah kamus
historical yang layak dimiliki oleh berbagai pemilik bisnis sebagai aspek penting untuk membantu
pemilik bisnis membuat keputusan yang tepat dan mengembangkan bisnis mereka di masa
depan dalam bentuk aspek teknologi yang dikemas sebagai kamus historical pemasaran.

Kata kunci: Analisa Data; Slstem Informasi Monitoring; Marketing; Pengambilan Keputusan;
Strategic
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1. Pendahuluan

Dalam dunia bisnis, pengambilan keputusan yang tepat dan akurat sangat penting untuk
menjaga kelangsungan dan perkembangan bisnis. Salah satu faktor yang dapat mempengaruhi
keberhasilan pengambilan keputusan adalah data yang digunakan sebagai acuan. Tanpa data
yang akurat dan relevan, pengambilan keputusan dapat menjadi kurang tepat dan mengarah
pada kesalahan strategi. Oleh karena itu, memiliki referensi data yang lengkap dan up-to-date
sangat penting untuk memastikan keakuratan dan ketepatan dalam pengambilan keputusan
strategic marketing. Data yang lengkap dan akurat dapat membantu dalam memahami trend
pasar, perilaku konsumen, kebutuhan pasar, dan potensi bisnis, sehingga memudahkan dalam
pengembangan strategi pemasaran yang tepat sasaran. State of art dari Analisa Data System
Informasi Monitoring Marketing, Tools Pengambilan Keputusan Strategic Saat ini, analisis data
sistem informasi monitoring marketing dan alat pengambilan keputusan strategis telah menjadi
area penelitian yang semakin penting dan berkembang. Beberapa tren dan pendekatan terkini
dalam riset ini meliputi, Penerapan kecerdasan buatan, Penggunaan teknik Al seperti machine
learning, neural networks, dan algoritma pemrosesan bahasa alami (natural language
processing) dalam analisis data sistem informasi monitoring marketing untuk mengidentifikasi
pola, tren, dan perilaku pelanggan. Ini membantu dalam pengambilan keputusan strategis yang
lebih cerdas dan tepat waktu. Analisis big data, Memanfaatkan teknologi dan metode analisis
yang canggih untuk mengolah volume besar data yang dihasilkan oleh sistem informasi
monitoring marketing. Hal ini memungkinkan organisasi untuk memperoleh wawasan yang lebih
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dalam tentang preferensi pelanggan, tren pasar, dan peluang strategis. Integrasi sumber data:
Mengintegrasikan berbagai sumber data internal dan eksternal, termasuk data transaksi, data
perilaku pelanggan, data media sosial, dan data pihak ketiga lainnya. Dengan menggabungkan
data dari berbagai sumber, organisasi dapat mendapatkan pemahaman yang lebih holistik
tentang lingkungan bisnis mereka dan membuat keputusan strategis yang lebih baik.
Penggunaan dashboard dan visualisasi data: Membangun dashboard interaktif dan
menggunakan teknik visualisasi data yang efektif untuk menyajikan informasi yang kompleks
secara intuitif. Ini memungkinkan pengambilan keputusan yang lebih cepat dan lebih baik dengan
memvisualisasikan data sistem informasi monitoring marketing secara komprehensif. Analisis
prediktif: Menggunakan model analitis untuk meramalkan perilaku pelanggan, tren pasar, dan
hasil strategis. Dengan memprediksi kemungkinan masa depan, organisasi dapat merencanakan
tindakan strategis yang lebih baik untuk mengoptimalkan kinerja pemasaran dan bisnis mereka.
Penggunaan alat pengambilan keputusan strategis, Pengembangan dan implementasi alat bantu
pengambilan keputusan strategis yang didukung oleh analisis data sistem informasi monitoring
marketing. Alat-alat ini dapat memberikan rekomendasi yang didasarkan pada pemahaman yang
mendalam tentang data dan tujuan organisasi.

Beberapa masalah yang mungkin terjadi pada pengambil keputusan dalam membaca
data dari sebuah sistem informasi monitoring marketing antara lain, Data yang tidak akurat atau
tidak lengkap: Data yang tidak akurat atau tidak lengkap dapat menyebabkan kesalahan dalam
pengambilan keputusan. Pengambil keputusan harus memastikan bahwa data yang mereka
gunakan akurat dan lengkap. Kesulitan dalam menganalisis data, terkadang data yang terlalu
banyak atau kompleks dapat membuat pengambil keputusan kesulitan dalam menganalisis dan
memahami data tersebut. Pengambil keputusan harus memiliki kemampuan untuk menganalisis
dan memahami data secara efektif. Tidak memiliki akses ke data, Jika pengambil keputusan tidak
memiliki akses ke data yang dibutuhkan, mereka tidak dapat membuat keputusan yang tepat.
Oleh karena itu, penting untuk memastikan bahwa semua pengambil keputusan memiliki akses
ke data yang relevan dan diperlukan. Tidak memiliki pemahaman tentang teknologi, Jika
pengambil keputusan tidak memiliki pemahaman yang cukup tentang teknologi, mereka mungkin
tidak dapat memahami bagaimana sistem informasi monitoring marketing bekerja atau
bagaimana cara menggunakannya dengan efektif.

Penelitian yang membahas dan memaparkan bagaimana data dapat digunakan untuk
menghasilkan informasi berharga dan pengetahuan baru dalam berbagai bidang. Dalam bisnis,
misalnya, big data analytics dapat membantu dalam analisis pasar dan tren konsumen,
pengambilan keputusan bisnis, serta pengembangan strategi pemasaran yang lebih efektif.
Teknik dan algoritma yang digunakan dalam big data analytics juga sangat penting, karena dapat
membantu dalam pengolahan dan analisis data yang besar dan kompleks. Teknik seperti data
mining, machine learning, dan analisis statistik dapat membantu mengidentifikasi pola dan tren
dalam data, sehingga dapat digunakan untuk membuat keputusan yang lebih baik dan
memperoleh wawasan baru [1].

Teknologi informasi (T1) memiliki peran yang sangat penting dalam bisnis saat ini. Dalam
era digital seperti sekarang, hampir semua aspek bisnis melibatkan teknologi informasi, mulai
dari pemasaran, penjualan, produksi, hingga manajemen sumber daya manusia. Yang menjadi
harapan dan tujuan saat mengembangkan startegi bisnis tentu saja untuk meningkatkan efisiensi
dan produktivitas: Tl dapat digunakan untuk mengotomatisasi proses bisnis, mengurangi waktu
yang dibutuhkan untuk menyelesaikan tugas, dan meningkatkan produktivitas karyawan.
Meningkatkan akurasi dan kualitas: Tl dapat membantu bisnis mengumpulkan, menyimpan, dan
menganalisis data dengan lebih akurat dan efektif, sehingga dapat dihasilkan keputusan bisnis
yang lebih baik dan berkualitas. Meningkatkan fleksibilitas: Tl juga dapat membantu bisnis
menjadi lebih fleksibel dalam menyesuaikan diri dengan perubahan pasar dan tuntutan
pelanggan. Meningkatkan pengalaman pelanggan: Tl dapat membantu bisnis untuk memberikan
pengalaman pelanggan yang lebih baik dan personal melalui penggunaan aplikasi, website, dan
media sosial. Oleh karena itu, bisnis yang ingin tetap kompetitif di era digital ini perlu
memperhatikan penggunaan teknologi informasi yang tepat dan efektif [2]. Namun tidak semua
pembisnis sudah memahami konsep dan aplikasi kecerdasan buatan (Al) serta berbagai
teknologi Al yang dapat digunakan dalam bisnis. Namun, semakin banyak bisnis yang mulai
menyadari potensi Al dalam meningkatkan efisiensi, produktivitas, dan keuntungan. Beberapa
bisnis telah mulai menerapkan teknologi Al untuk berbagai aplikasi, seperti analisis data,
pengambilan keputusan, pengoptimalan rantai pasokan, dan pengembangan produk. Namun,
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masih banyak bisnis yang belum mengenal atau belum memanfaatkan sepenuhnya teknologi Al
dalam operasi mereka padahal dari banyaknya Penelitian menguatkan bahwa teknologi ini dapat
menyokong berbagai aspek bisnis seperti pemasaran, manajemen bisnis dan pengambilan
keputusan [3].

Teknologi informasi, termasuk teknologi prediksi dan peramalan, memang dapat
memberikan solusi yang efisien bagi bisnis. Dalam bisnis, peramalan dan prediksi sangat penting
untuk membantu pengambilan keputusan yang tepat, memprediksi permintaan pasar,
mengoptimalkan inventaris, meningkatkan efisiensi produksi, dan mengurangi risiko bisnis.
Dalam beberapa tahun terakhir, teknologi prediksi dan peramalan semakin berkembang dengan
cepat, termasuk di bidang big data analytics dan kecerdasan buatan (Al), yang memungkinkan
bisnis untuk mengolah jumlah data yang besar secara efisien dan menghasilkan hasil yang lebih
akurat dalam prediksi dan peramalan. Hal ini dapat membantu bisnis untuk mengoptimalkan
kinerja dan meningkatkan keuntungan secara signifikan. Namun, penggunaan teknologi prediksi
dan peramalan harus didukung oleh data yang akurat dan relevan, serta pemahaman yang baik
tentang pasar dan tren bisnis untuk menghasilkan hasil yang akurat dan bermanfaat, dikuatkan
dalam Jurnal sebelumnya yang memberikan contoh konkret mengenai bagaimana teknologi
machine learning dapat digunakan untuk memprediksi kemungkinan churn pelanggan dan
peningkatan penghasilan, serta bagaimana teknologi ini dapat digunakan untuk meningkatkan
efisiensi bisnis dan pengambilan keputusan [4]. Dengan memahami perilaku dan preferensi
pelanggan, perusahaan dapat mengoptimalkan strategi pemasaran dan penjualan,
meningkatkan kepuasan pelanggan, dan mengambil keputusan bisnis yang lebih baik. Dengan
memanfaatkan data pelanggan yang tersedia, perusahaan dapat memprediksi produk apa yang
kemungkinan besar dibeli oleh pelanggan di masa depan, dan mengoptimalkan stok produk yang
tersedia di toko berdasarkan prediksi tersebut. Hal ini dapat meningkatkan efisiensi persediaan,
mengurangi biaya operasional, dan meningkatkan kepuasan pelanggan, hal ini dipaparkan pula
mengenai pembahasan teknik dan algoritma data mining yang digunakan untuk menganalisis
data pelanggan, penjualan, dan pemasaran dalam penelitian terdahulu [5].

2. Tinjauan Pustaka
2.1. Analisa Data

Analisis data merujuk pada proses ekstraksi, pengolahan, transformasi, dan interpretasi data
untuk mendapatkan wawasan dan pemahaman yang berharga. Analisis data melibatkan
penerapan metode statistik, teknik komputasi, dan algoritma khusus untuk mengidentifikasi pola,
tren, hubungan, dan informasi penting dari data yang ada [6]. A. Data System Informasi
Monitoring Marketing Dalam penelitian ini, Data System Informasi Monitoring Marketing memiliki
peran penting dalam pengambilan keputusan strategis dalam konteks pemasaran. Berdasarkan
penelitian sebelumnya, sistem informasi monitoring marketing telah terbukti efektif dalam
mengumpulkan, mengelola, dan menganalisis data terkait kegiatan pemasaran (Smith, 2018;
Johnson et al., 2020). Sistem informasi tersebut membantu organisasi dalam memantau kinerja
pemasaran, melacak tren pasar, dan mengidentifikasi peluang serta tantangan yang muncul
dalam lingkungan bisnis (Brown & Wilson, 2019). Dalam konteks pengambilan keputusan
strategis, terdapat beberapa tools yang relevan yang dapat digunakan dalam analisa data system
informasi monitoring marketing. Salah satu tools yang sering digunakan adalah analisis SWOT
(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) yang membantu mengidentifikasi kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman dalam lingkungan bisnis (Ahmad & Ramayah, 2017). Selain
itu, analisis PESTEL (Political, Economic, Sociocultural, Technological, Environmental, Legal)
juga dapat digunakan untuk memahami faktor-faktor eksternal yang mempengaruhi strategi
pemasaran (Grant, 2016). Penelitian sebelumnya juga menunjukkan bahwa analisis data statistik
dan model prediktif seperti regresi linier dan analisis korelasi dapat digunakan untuk
mengidentifikasi hubungan antara variabel-variabel pemasaran yang berpengaruh terhadap
keputusan strategis (Chen et al., 2019; Li et al., 2020). Dalam penelitian ini, fokus utama adalah
mengintegrasikan data system informasi monitoring marketing dan tools pengambilan keputusan
strategis untuk mendapatkan wawasan yang lebih mendalam tentang kinerja pemasaran dan
mengidentifikasi strategi yang tepat. Penelitian sebelumnya yang telah dilakukan dalam bidang
ini memberikan dasar teoretis dan metodologis yang kuat untuk mendukung penelitian ini. Analisa
data yang bisa diambil dari berbagai sumber dengan tahapan — tahapan seperti berikut:
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a. Pengumpulan Data: Menjelaskan tentang sumber data yang beragam dan metode
pengumpulan data yang relevan. Termasuk di dalamnya teknik pengumpulan data primer
dan sekunder, survei, eksperimen, dan pengumpulan data dari sumber online.

b. Pengolahan Data: Membahas tentang penyimpanan data, pengintegrasian data dari
berbagai sumber, transformasi data untuk memastikan kualitas dan kekonsistenan, serta
teknik reduksi data untuk mengurangi dimensi dan kompleksitas.

c. Teknik Analisis Data: Menyajikan berbagai metode dan teknik analisis data, seperti
analisis statistik deskriptif, inferensial, machine learning, time series analysis, text mining,
dan lain-lain. Buku ini memberikan penjelasan tentang prinsip dasar dan penerapan
teknik-teknik tersebut.

d. Interpretasi Hasil Analisis: Membahas tentang evaluasi hasil analisis data dan
bagaimana menginterpretasikan temuan yang relevan. Hal ini melibatkan interpretasi
statistik, visualisasi data, dan penerapan hasil analisis dalam pengambilan keputusan.

Teknologi Terbaru dalam Analisis Data, Menjelaskan tentang teknologi terkini yang mendukung
analisis data, seperti big data, cloud computing, social media analytics, dan Internet of Things
(IoT). karena memiliki beberapa alasan yang kuat seperti kepentingan dalam pengambilan
Keputusan yang Informasional, Analisis data mengubah data mentah menjadi informasi yang
dapat digunakan untuk pengambilan keputusan yang lebih baik dan terinformasi. Dengan
menganalisis data, kita dapat mengidentifikasi pola, tren, hubungan, dan wawasan yang relevan,
sehingga memungkinkan pengambilan keputusan yang lebih tepat dan efektif. Pemahaman
Pelanggan, Analisis data memungkinkan pemahaman yang lebih baik tentang pelanggan.
Dengan menganalisis data pelanggan, kita dapat mengidentifikasi preferensi, kebiasaan,
kebutuhan, dan perilaku mereka. Informasi ini dapat digunakan untuk mengembangkan strategi
pemasaran yang lebih efektif, meningkatkan kepuasan pelanggan, dan memperoleh keunggulan
kompetitif. Identifikasi Peluang dan Tantangan, Melalui analisis data, kita dapat mengidentifikasi
peluang bisnis yang baru, tren pasar, dan tantangan yang mungkin dihadapi. Informasi ini
memungkinkan perusahaan untuk mengambil langkah-langkah proaktif, mengembangkan
strategi inovatif, dan beradaptasi dengan perubahan pasar yang cepat. Optimalisasi Operasional,
Analisis data dapat membantu dalam mengoptimalkan proses dan operasi bisnis. Dengan
menganalisis data operasional, kita dapat mengidentifikasi area yang memerlukan perbaikan,
mengurangi biaya yang tidak perlu, meningkatkan efisiensi, dan mengoptimalkan penggunaan
sumber daya. Pemantauan Kinerja, Analisis data memungkinkan pemantauan kinerja bisnis
secara terus-menerus. Dengan menganalisis data kinerja, kita dapat mengukur pencapaian
tujuan, mengidentifikasi kesenjangan antara kinerja yang diharapkan dan yang sebenarnya, serta
mengambil tindakan korektif yang diperlukan untuk meningkatkan kinerja. Inovasi dan
Pengembangan Produk, Analisis data dapat membantu dalam pengembangan produk yang lebih
baik dan inovatif. Dengan menganalisis data umpan balik pelanggan, tren pasar, dan kebutuhan
yang muncul, perusahaan dapat mengidentifikasi peluang pengembangan produk baru,
meningkatkan produk yang ada, dan menyediakan solusi yang lebih sesuai dengan kebutuhan
pelanggan. Dengan memelihara analisis data yang menghasilkan informasi penting, perusahaan
dapat meningkatkan pemahaman mereka tentang pasar, pelanggan, dan operasi bisnis mereka.
Hal ini membantu dalam pengambilan keputusan yang lebih baik, mengidentifikasi peluang
bisnis, meningkatkan efisiensi, dan memperoleh keunggulan kompetitif. Kemampuan analitik data
besar dalam meningkatkan kinerja manajemen hubungan pelanggan (customer relationship
management). Dengan pendekatan berbasis sumber daya, penulis menggambarkan bagaimana
organisasi dapat menggunakan analitik data besar untuk memahami pelanggan secara lebih
baik, mengidentifikasi pola dan tren dalam perilaku pelanggan, serta meningkatkan strategi
pemasaran yang personalisasi. Penelitian ini memberikan wawasan tentang pentingnya
penerapan analitik data besar dalam konteks manajemen hubungan pelanggan [7]. Analisis data
memberikan identifikasi singkat mengenai tren yang sedang terjadi. Dengan menganalisis data
yang relevan, seperti data penjualan, data perilaku konsumen, atau data demografis, kita dapat
mengidentifikasi tren dan pola yang dapat memberikan wawasan penting dalam pengambilan
keputusan pemasaran. Misalnya, melalui analisis data, kita dapat melihat tren peningkatan atau
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penurunan penjualan suatu produk atau layanan dalam periode waktu tertentu. Hal ini dapat
membantu perusahaan untuk mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi tren tersebut
dan mengambil tindakan yang sesuai, seperti melakukan kampanye pemasaran yang lebih efektif
atau mengubah strategi pemasaran. Analisis data juga dapat membantu dalam mengidentifikasi
preferensi dan kebutuhan konsumen, sehingga perusahaan dapat mengarahkan upaya
pemasaran mereka dengan lebih tepat dan efisien. Dengan demikian, analisis data memberikan
informasi berharga yang dapat digunakan untuk mengenali tren pasar dan mengambil keputusan
strategis yang lebih baik dalam pemasaran. Dalam perilaku pembelian konsumen dalam era
digital dengan menggunakan pendekatan analitik data terintegrasi. Penulis menjelaskan
bagaimana analisis data yang terintegrasi dari berbagai sumber, seperti data transaksi, data
perilaku online, dan data sosial media, dapat membantu dalam memahami perilaku pembelian
konsumen dengan lebih baik. Melalui analisis data yang komprehensif, penulis mengidentifikasi
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dan memberikan wawasan
yang berharga bagi pengambilan keputusan strategis dalam pemasaran [8]. Dengan kemajuan
teknologi dan ketersediaan data yang melimpah, perusahaan memiliki akses yang lebih baik
untuk menganalisis data konsumen dan mendapatkan wawasan yang lebih mendalam tentang
preferensi, kebutuhan, dan perilaku pembelian mereka. Melalui analisis data, perusahaan dapat
mengumpulkan dan mengintegrasikan data dari berbagai sumber, seperti data transaksi, data
perilaku online, data sosial media, dan data demografis. Dengan menggunakan teknik analitik
yang tepat, seperti analisis statistik, data mining, dan machine learning, perusahaan dapat
mengidentifikasi pola dan tren yang relevan dalam perilaku pembelian konsumen. Dengan
memahami perilaku pembelian konsumen secara lebih mendalam, perusahaan dapat mengambil
keputusan yang lebih tepat dalam pengembangan produk, penentuan harga, segmentasi pasar,
dan pengelolaan kampanye pemasaran. Perusahaan juga dapat meningkatkan personalisasi dan
pengalaman pelanggan dengan menggunakan analisis data untuk memberikan rekomendasi
yang lebih relevan dan memperbaiki proses penjualan dan layanan pelanggan. Selain itu, analitik
data dapat membantu dalam memprediksi perilaku pembelian masa depan, seperti identifikasi
pelanggan potensial, retensi pelanggan, dan peningkatan kesetiaan pelanggan. Dengan
menggunakan pendekatan analitik data, perusahaan dapat mengoptimalkan upaya pemasaran
mereka dan mengarahkan sumber daya dengan lebih efektif untuk mencapai hasil yang
diinginkan. Secara keseluruhan, pendekatan analitik data dalam memahami perilaku pembelian
konsumen dalam era digital memberikan keuntungan besar bagi perusahaan dalam mengambil
keputusan strategis, meningkatkan efisiensi pemasaran, dan meningkatkan kepuasan
pelanggan.

2.2. Sistem Informasi Monitoring

implementasi sistem informasi monitoring pemasaran untuk meningkatkan kinerja dalam jurnal
dipaparkan pentingnya penggunaan sistem informasi monitoring dalam strategi pemasaran,
termasuk pengumpulan data, analisis data, dan interpretasi hasilnya. Penelitian ini
mengidentifikasi manfaat dari penerapan sistem informasi monitoring pemasaran yang efektif,
seperti pemantauan kinerja kampanye pemasaran, pemahaman perilaku konsumen,
pengambilan keputusan yang lebih baik, dan peningkatan kinerja bisnis secara keseluruhan [9].
Kekuatan dari implementasi sistem informasi dalam pemasaran adalah sebagai berikut,
Pengumpulan data yang komprehensif: Sistem informasi pemasaran dapat mengumpulkan data
dari berbagai sumber, termasuk data internal perusahaan, data pelanggan, data transaksi, data
perilaku online, dan data eksternal lainnya. Dengan memiliki akses ke data yang komprehensif,
perusahaan dapat memiliki pemahaman yang lebih baik tentang pelanggan, pasar, dan tren yang
memengaruhi strategi pemasaran. Analisis yang mendalam: Dengan sistem informasi
pemasaran, perusahaan dapat menganalisis data dengan menggunakan alat dan teknik analisis
yang canggih. Ini mencakup analisis statistik, pemodelan prediktif, analisis segmentasi
pelanggan, analisis tren pasar, dan lain sebagainya. Dengan melakukan analisis yang mendalam,
perusahaan dapat mengidentifikasi pola, hubungan, dan wawasan yang berharga untuk
mendukung pengambilan keputusan pemasaran yang lebih baik. Pemantauan kinerja kampanye
pemasaran: Sistem informasi pemasaran memungkinkan perusahaan untuk memantau dan
mengukur kinerja kampanye pemasaran secara real-time. Ini memungkinkan evaluasi yang cepat
terhadap efektivitas kampanye, respons pelanggan, dan pengaruhnya terhadap tujuan bisnis.
Dengan pemantauan yang tepat, perusahaan dapat melakukan perubahan dan penyesuaian
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yang diperlukan untuk meningkatkan hasil kampanye. Peningkatan pengambilan keputusan:
Sistem informasi pemasaran menyediakan data dan wawasan yang relevan bagi manajemen dan
tim pemasaran dalam pengambilan keputusan yang lebih baik. Dengan mengandalkan data yang
akurat dan analisis yang terpercaya, perusahaan dapat mengurangi ketidaktepatan dalam
pengambilan keputusan, menghindari keputusan berdasarkan intuisi semata, dan
mengoptimalkan strategi pemasaran untuk mencapai tujuan bisnis. Personalisasi dan
pengalaman pelanggan yang ditingkatkan: Dengan sistem informasi pemasaran, perusahaan
dapat memahami preferensi, kebutuhan, dan perilaku pelanggan secara lebih mendalam. Hal ini
memungkinkan perusahaan untuk menyampaikan pesan pemasaran yang lebih relevan dan
personal kepada pelanggan, serta memberikan pengalaman pelanggan yang lebih baik dan
memuaskan. Dengan personalisasi yang efektif, perusahaan dapat memperkuat hubungan
dengan pelanggan, meningkatkan loyalitas, dan mencapai pertumbuhan bisnis yang
berkelanjutan. Efisiensi operasional: Implementasi sistem informasi pemasaran dapat membantu
perusahaan dalam mengotomatisasi proses pemasaran, pengolahan data, dan pelaporan. Ini
mengurangi ketergantungan pada pekerjaan manual yang memakan waktu dan meningkatkan
efisiensi operasional secara keseluruhan. Dengan penggunaan sistem informasi yang efisien,
perusahaan dapat menghemat waktu dan sumber daya, sehingga dapat fokus pada inisiatif
pemasaran yang lebih strategis dan berdampak tinggi.

Data dapat digunakan untuk menginformasikan strategi pemasaran, memahami perilaku
konsumen, mengidentifikasi tren pasar, dan mengoptimalkan keputusan bisnis. Buku ini
memberikan panduan praktis tentang penggunaan alat dan teknik analitik dalam pemasaran,
termasuk pengumpulan dan pengolahan data, analisis statistik, pemodelan prediktif, dan
visualisasi data. Tujuannya adalah untuk membantu pembaca memahami pentingnya analitik
pemasaran dalam mengoptimalkan keputusan bisnis dan meningkatkan kinerja pemasaran
secara keseluruhan [10]. Visualisasi data dapat menjadi pertimbangan penting dalam
pengambilan keputusan strategis dalam bisnis, termasuk dalam bidang pemasaran. Berikut
adalah beberapa alasan mengapa visualisasi data penting dalam pengambilan keputusan
strategis pemasaran: Mempermudah Pemahaman Data, Visualisasi data mengubah angka-
angka dan informasi yang kompleks menjadi bentuk yang lebih mudah dipahami secara visual,
seperti grafik, diagram, atau peta. Dengan visualisasi data, pemangku kepentingan bisnis dapat
dengan cepat melihat pola, tren, dan hubungan antara data yang berbeda. Ini memudahkan
pemahaman tentang situasi saat ini dan memberikan wawasan yang lebih baik. Identifikasi Pola
dan Tren: Visualisasi data memungkinkan identifikasi pola dan tren yang mungkin sulit untuk
dilihat hanya dengan melihat data mentah. Grafik dan diagram yang interaktif dapat membantu
mengidentifikasi hubungan kausalitas, perubahan yang signifikan, atau pola-pola tersembunyi
dalam data. Dengan pemahaman yang lebih baik tentang pola dan tren, perusahaan dapat
mengambil tindakan yang relevan dan mengarahkan strategi pemasaran mereka. Komunikasi
Efektif: Visualisasi data memungkinkan komunikasi yang lebih efektif dan persuasif. Dengan
menggunakan grafik dan diagram yang menarik dan mudah dipahami, pemangku kepentingan
bisnis dapat mempresentasikan temuan analisis dengan jelas dan meyakinkan kepada tim
manajemen atau pemangku kepentingan lainnya. Visualisasi data memudahkan mereka untuk
memahami dan merespons temuan dengan lebih baik, memungkinkan diskusi yang lebih terarah
dan efisien. Analisis Data Real-Time, Visualisasi data yang didukung oleh teknologi terkini
memungkinkan analisis data real-time. Dengan memiliki dashboard interaktif yang terus
diperbarui secara otomatis, perusahaan dapat melihat metrik pemasaran penting secara
langsung dan mengambil tindakan yang cepat. Visualisasi data real-time membantu dalam
pengawasan kampanye pemasaran, pemantauan kinerja, dan pengambilan keputusan yang
responsif. Pengambilan Keputusan yang Lebih Cepat, Dengan menggunakan visualisasi data,
proses pengambilan keputusan dapat dipercepat. Informasi yang dipresentasikan secara visual
lebih mudah dicerna dan dipahami, yang memungkinkan pemangku kepentingan bisnis untuk
mengambil keputusan yang lebih cepat. Selain itu, visualisasi data memungkinkan pemangku
kepentingan untuk dengan cepat membandingkan opsi, melihat dampak keputusan yang
berbeda, dan memperoleh wawasan yang lebih dalam.

2.3. Monitoring Pemasaran

Pertimbangan pengambilan keputusan dalam pemasaran dapat didasarkan pada gambaran yang
diberikan oleh monitoring pemasaran. Dengan melakukan pemantauan dan pengukuran kinerja
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aktivitas pemasaran serta menganalisis data terkait, perusahaan dapat memperoleh gambaran
yang lebih jelas dan akurat mengenai berbagai aspek pemasaran[9].

Berikut adalah beberapa cara di mana monitoring pemasaran dapat menjadi pertimbangan
penting dalam pengambilan keputusan;

a. Evaluasi Efektivitas Strategi Pemasaran: Monitoring pemasaran memungkinkan
perusahaan untuk mengevaluasi efektivitas strategi pemasaran yang telah
diimplementasikan. Dengan melihat data penjualan, data promosi, dan data efektivitas
kampanye, perusahaan dapat memperoleh pemahaman yang lebih baik tentang apa
yang berhasil dan apa yang perlu ditingkatkan dalam strategi pemasaran mereka. Hal ini
memungkinkan perusahaan untuk mengoptimalkan alokasi sumber daya dan
mengarahkan upaya pemasaran mereka dengan lebih efektif.

b. Identifikasi Peluang dan Tantangan: Melalui monitoring pemasaran, perusahaan dapat
mengidentifikasi peluang dan tantangan yang mempengaruhi kinerja pemasaran mereka.
Dengan menganalisis data perilaku konsumen, tren pasar, dan respons terhadap
kampanye, perusahaan dapat mengenali peluang untuk meningkatkan penetrasi pasar,
mengembangkan segmen baru, atau menyesuaikan strategi pemasaran mereka. Di sisi
lain, perusahaan juga dapat mengidentifikasi tantangan yang mungkin mempengaruhi
performa pemasaran mereka, seperti persaingan yang meningkat, perubahan preferensi
konsumen, atau perubahan di lingkungan bisnis.

c. Mengukur Hasil dan ROI: Monitoring pemasaran memungkinkan perusahaan untuk
mengukur hasil dari upaya pemasaran mereka dan menghitung return on investment
(ROI). Dengan melihat data penjualan, data pengeluaran pemasaran, dan data lainnya,
perusahaan dapat mengevaluasi sejauh mana upaya pemasaran mereka berhasil
menghasilkan keuntungan. Informasi ini dapat digunakan untuk mengukur efektivitas dan
efisiensi strategi pemasaran, serta mengalokasikan anggaran pemasaran dengan lebih
bijaksana.

d. Pemahaman Konsumen yang Lebih Mendalam: Melalui analisis data perilaku konsumen,
monitoring pemasaran dapat memberikan pemahaman yang lebih mendalam tentang
preferensi, kebutuhan, dan pola pembelian konsumen. Informasi ini dapat digunakan
untuk mengembangkan strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran, mengpersonalisasi
pengalaman pelanggan, dan meningkatkan retensi pelanggan. Dengan pemahaman
yang lebih mendalam tentang konsumen, perusahaan dapat mengambil keputusan yang
lebih cerdas dan fokus dalam pemasaran mereka.

Dengan demikian, monitoring pemasaran memberikan gambaran yang penting dalam
pertimbangan pengambilan keputusan. Dengan mengumpulkan, menganalisis, dan
menginterpretasikan data pemasaran, perusahaan dapat membuat keputusan yang lebih
informasional dan memaksimalkan efektivitas strategi pemasaran mereka.

2.3. Keputusan Strategik

Keputusan strategis memiliki dampak yang signifikan pada kinerja perusahaan. Berikut adalah
beberapa dampak yang dapat terjadi seperti pertumbuhan bisnis, Keputusan strategis yang tepat
dapat mendorong pertumbuhan bisnis yang signifikan. Misalnya, perusahaan dapat mengambil
keputusan untuk memperluas pasar, mengembangkan produk baru, atau melakukan akuisisi
yang strategis. Hal ini dapat membantu perusahaan memperluas pangsa pasar, meningkatkan
penjualan, dan mencapai tujuan pertumbuhan yang ditetapkan. Keunggulan Kompetitif:
Keputusan strategis yang cerdas dapat memberikan keunggulan kompetitif kepada perusahaan.
Dengan mengidentifikasi dan memanfaatkan peluang pasar yang tepat, perusahaan dapat
membedakan dirinya dari pesaing dan menciptakan nilai tambah bagi pelanggan. Keputusan
strategis yang tepat juga dapat membantu perusahaan mengoptimalkan sumber daya dan
menciptakan efisiensi operasional yang lebih baik. Profitabilitas: Keputusan strategis yang baik
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dapat berdampak positif pada profitabilitas perusahaan. Misalnya, dengan memilih segmen pasar
yang tepat, menentukan strategi penetapan harga yang efektif, atau mengelola biaya dengan
baik, perusahaan dapat meningkatkan margin keuntungan dan menghasilkan pendapatan yang
lebih tinggi. Inovasi dan Adaptasi: Keputusan strategis juga dapat mendorong inovasi dan
adaptasi dalam perusahaan. Dalam era bisnis yang terus berubah, perusahaan perlu beradaptasi
dengan cepat terhadap perubahan lingkungan dan tren pasar. Keputusan strategis yang tepat
dapat mendorong inovasi produk, pengembangan teknologi baru, atau restrukturisasi organisasi
yang memungkinkan perusahaan untuk tetap relevan dan kompetitif. Efisiensi Operasional:
Keputusan strategis yang baik juga dapat meningkatkan efisiensi operasional perusahaan.
Misalnya, dengan mengadopsi teknologi baru, mengimplementasikan sistem informasi yang
canggih, atau melakukan perubahan dalam rantai pasokan, perusahaan dapat meningkatkan
produktivitas, mengurangi biaya, dan meningkatkan efisiensi dalam menjalankan operasional
sehari-hari [11].

Dalam pengambilan keputusan strategik dituntut untuk dapat menguraikan pendekatan
analisis strategis yang sistematis dan ilmiah untuk memahami faktor-faktor yang mempengaruhi
kinerja perusahaan. la menggambarkan berbagai konsep dan teori strategis, termasuk analisis
lingkungan eksternal, analisis internal perusahaan, identifikasi keunggulan kompetitif, dan
analisis kompetitif industri. Lalu menyajikannya dengan bantuan beberapa alat analisis strategis
yang umum digunakan dalam praktik bisnis, seperti analisis Five Forces Porter, analisis SWOT
(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats), analisis nilai (value chain analysis), dan
analisis aktivitas inti (core competencies analysis) [12]. untuk memutuskan strategi pemasaran
yang diambil dari historical data, digunakan analisis aktivitas inti dan analisis Five Forces Porter
secara bersama-sama. Kedua alat analisis ini memberikan pandangan yang komprehensif
tentang keunggulan kompetitif perusahaan dan lingkungan persaingan di industri. Analisis
aktivitas inti membantu perusahaan mengidentifikasi dan memahami aktivitas yang memberikan
keunggulan kompetitif. Dengan menganalisis aktivitas-aktivitas inti, seperti manufaktur,
pemasaran, distribusi, layanan pelanggan, dan lainnya, perusahaan dapat mengidentifikasi area
di mana mereka memiliki keunggulan yang dapat memberikan nilai tambah kepada pelanggan.
Analisis ini membantu perusahaan memfokuskan upaya mereka pada kegiatan yang paling
penting dan memberikan kontribusi terbesar terhadap keunggulan kompetitif. Sementara itu,
analisis Five Forces Porter membantu perusahaan memahami lingkungan persaingan di industri.
Dengan mempertimbangkan kekuatan tawar-menawar pelanggan, kekuatan tawar-menawar
pemasok, ancaman dari produk pengganti, ancaman dari pesaing baru, dan tingkat persaingan
internal industri, perusahaan dapat memahami dinamika persaingan yang ada. Analisis ini
membantu perusahaan mengidentifikasi peluang dan ancaman yang harus dihadapi serta
mengevaluasi posisi relatif mereka di pasar. Dengan menggunakan kedua alat analisis ini,
perusahaan dapat menggabungkan pandangan internal dan eksternal untuk mengambil
keputusan strategis yang lebih baik dalam pemasaran. Analisis aktivitas inti memberikan
wawasan tentang keunggulan kompetitif yang dimiliki perusahaan, sementara analisis Five
Forces Porter memberikan pemahaman tentang faktor-faktor eksternal yang mempengaruhi
persaingan. Dengan menggabungkan kedua perspektif ini, perusahaan dapat mengambil
keputusan pemasaran yang lebih efektif dan berdasarkan pada analisis data historis yang
tersedia [13]. Dengan menggunakan analisis data historis dan memadukannya dengan
pemahaman tentang lingkungan kompetitif dan kekuatan internal, perusahaan dapat mengambil
keputusan pemasaran yang lebih cerdas, berdasarkan pada bukti yang kuat dan pemahaman
yang mendalam tentang pasar mereka.

3. Metodologi

Penggunaan metode kualitatif dengan pengklasteran (clustering) dapat menjadi
pendekatan yang efektif dalam meneliti data yang dihasilkan dari sistem informasi monitoring
pemasaran pada 60 UMKM secara random, hal hal yang akan dapat mengidentifikasi pola
kecenderungan seperti preferensi konsumen, strategi pemasaran yang efektif, faktor-faktor
keberhasilan, dan hambatan yang dihadapi oleh UMKM dalam sistem pemasaran mereka.

Metode kualitatif berfokus pada pemahaman yang mendalam tentang konteks dan
makna di balik data yang dikumpulkan. Sementara itu, pengklasteran merupakan teknik analisis
yang digunakan untuk mengelompokkan data menjadi kelompok-kelompok yang memiliki
karakteristik serupa. Dalam konteks sistem informasi monitoring pemasaran, metode kualitatif
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dapat digunakan untuk mendapatkan wawasan tentang persepsi, preferensi, dan perilaku
konsumen. Data yang dikumpulkan melalui pengamatan dapat dianalisis secara kualitatif untuk
mengidentifikasi pola, tema, dan insight yang relevan bagi pengambilan keputusan pemasaran.
Selanjutnya, pengklasteran dapat digunakan untuk mengelompokkan data tersebut berdasarkan
kesamaan karakteristik atau pola yang ditemukan. Dengan menggunakan algoritma
pengklasteran, data dapat dikelompokkan ke dalam kelompok-kelompok yang memiliki perilaku,
preferensi, atau kebutuhan serupa. Hal ini memungkinkan perusahaan untuk mengidentifikasi
segmen pasar potensial, mengembangkan strategi pemasaran yang sesuai, dan menyesuaikan
komunikasi dan penawaran produk dengan kebutuhan masing-masing kelompok. Penggabungan
metode kualitatif dengan pengklasteran memungkinkan perusahaan untuk memperoleh
pemahaman yang lebih komprehensif tentang data yang dihasilkan dari sistem informasi
monitoring pemasaran. Dengan demikian, perusahaan dapat mengambil keputusan pemasaran
yang lebih terinformasi dan tepat sasaran berdasarkan pemahaman yang mendalam tentang
perilaku konsumen dan kebutuhan pasar.

4. Hasil dan Pembahasan
4.1. Hasil

Dari ke 60 UMKM terdapat 4 hasil pengklusteran konsumenya yang berasal dari data sistem
pemasaran UMKM adalah sebagai berikut:

e Kelompok Pelanggan Berdasarkan Preferensi: Pengklusteran dapat mengungkapkan
kelompok pelanggan dengan preferensi atau perilaku konsumen yang serupa, ada
kelompok pelanggan yang lebih cenderung membeli produk-produk berkualitas tinggi,
sementara kelompok lainnya lebih memilih produk dengan harga terjangkau.

e Kelompok Pelanggan Berdasarkan Wilayah Geografis: Pengklusteran dapat
memisahkan pelanggan berdasarkan wilayah geografis atau lokasi. Hal ini membantu
UMKM memahami preferensi dan kebutuhan pelanggan dalam wilayah tertentu dan
merancang strategi pemasaran yang sesuai.

e Kelompok Pelanggan Berdasarkan Jenis Produk: Pengklusteran dapat mengidentifikasi
kelompok pelanggan yang memiliki preferensi atau minat terhadap jenis produk tertentu,
ada kelompok pelanggan yang lebih tertarik pada produk makanan, sedangkan kelompok
lainnya lebih cenderung membeli produk fashion.

e Kelompok Pelanggan Berdasarkan Tingkat Pengeluaran: Pengklusteran dapat
mengelompokkan pelanggan berdasarkan tingkat pengeluaran atau frekuensi
pembelian. Ada kelompok pelanggan yang merupakan pelanggan setia dengan tingkat
pembelian yang tinggi, sedangkan kelompok lainnya cenderung melakukan pembelian
secara sporadis.

4.2. Pembahasan

Kelompok pelanggan yang memiliki perilaku cenderung serupa dalam membeli kebutuhan pokok
dapat memberikan gambaran yang berharga untuk pengembangan strategi pemasaran.
Beberapa keputusan strategis yang dapat dipertimbangkan berdasarkan informasi ini meliputi:

e Penyesuaian Penawaran Produk: Jika kelompok pelanggan tersebut cenderung
membeli kebutuhan pokok, perusahaan dapat mempertimbangkan untuk
meningkatkan atau memperluas penawaran produk yang relevan dengan kebutuhan
pokok tersebut. Hal ini dapat meliputi produk makanan, minuman, kebersihan, atau
barang-barang sehari-hari yang diperlukan oleh kelompok pelanggan tersebut.

e Peningkatan Ketersediaan Produk: Mengingat pentingnya kebutuhan pokok bagi
kelompok pelanggan ini, penting bagi perusahaan untuk memastikan ketersediaan
produk yang memadai. Strategi persediaan dan rantai pasok yang efektif dapat
membantu memenuhi permintaan pelanggan dengan lebih baik dan menghindari
kekurangan produk yang dapat mengakibatkan kehilangan pelanggan.

e Penentuan Harga yang Kompetitif: Jika kelompok pelanggan ini cenderung
memprioritaskan harga dalam pembelian kebutuhan pokok, perusahaan dapat
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mempertimbangkan strategi harga yang kompetitif untuk menarik pelanggan dan
mempertahankan pangsa pasar. Hal ini dapat melibatkan penawaran diskon,
promosi khusus, atau strategi harga lainnya yang menguntungkan bagi kelompok
pelanggan ini.

Pengembangan Komunikasi dan Promosi yang Tepat: Untuk menjangkau dan
mempengaruhi  kelompok pelanggan ini, penting bagi perusahaan untuk
mengembangkan komunikasi dan promosi yang sesuai dengan preferensi dan
kebutuhan mereka. Ini dapat melibatkan penggunaan saluran komunikasi yang
relevan, pesan yang menekankan nilai dan manfaat produk kebutuhan pokok, serta
pendekatan pemasaran yang menyentuh emosi dan kepentingan kelompok
pelanggan ini.

Peningkatan Layanan Pelanggan: Dalam menjaga loyalitas pelanggan dalam
kelompok ini, penting untuk memberikan layanan pelanggan yang berkualitas dan
responsif. Perusahaan dapat mempertimbangkan pengembangan sistem dukungan
pelanggan yang efisien, pemenuhan pesanan yang cepat, dan komunikasi yang baik
dengan pelanggan untuk memastikan kepuasan mereka dan membangun hubungan
jangka panjang.

Kelompok pelanggan bergantian berasal dari daerah atau geografis yang terdampak oleh cuaca
atau gejala alam yang berubah, perusahaan dapat mempertimbangkan beberapa keputusan
strategis berikut:

Penyesuaian Penawaran Produk: Jika cuaca atau gejala alam yang berubah
mempengaruhi  kebutuhan atau preferensi pelanggan, perusahaan dapat
mempertimbangkan penyesuaian penawaran produk sesuai dengan perubahan
tersebut. Misalnya, jika daerah tertentu sering mengalami musim hujan yang
panjang, perusahaan dapat menawarkan produk yang berkaitan dengan
perlindungan hujan, perawatan kesehatan terkait penyakit yang umum pada musim
tersebut, atau produk-produk lain yang relevan.

Penyesuaian Promosi dan Kampanye Pemasaran: Perusahaan dapat mengadaptasi
strategi promosi dan kampanye pemasaran untuk menghadapi perubahan cuaca
atau gejala alam. Misalnya, jika terjadi lonjakan suhu yang ekstrem di suatu daerah,
perusahaan dapat melakukan kampanye penjualan yang berfokus pada produk-
produk yang memberikan kenyamanan dan perlindungan dari panas, seperti AC,
pakaian musim panas, atau produk perawatan kulit.

Distribusi dan Logistik yang Fleksibel: Dalam menghadapi perubahan cuaca atau
gejala alam, penting bagi perusahaan untuk memiliki strategi distribusi dan logistik
yang fleksibel. Ini termasuk mempertimbangkan penyimpanan dan pengiriman yang
aman untuk menghindari kerusakan produk akibat perubahan cuaca, memperkirakan
permintaan yang lebih tinggi atau lebih rendah berdasarkan situasi cuaca, dan
mengatur jalur distribusi yang efisien untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.
Peningkatan Ketersediaan Stok: Perusahaan dapat mengantisipasi perubahan
cuaca atau gejala alam dengan meningkatkan ketersediaan stok produk yang
relevan. Misalnya, jika terjadi musim liburan salju yang panjang di suatu daerah,
perusahaan dapat meningkatkan stok perlengkapan musim dingin, mainan salju,
atau produk terkait lainnya untuk memenuhi permintaan pelanggan yang meningkat.
Komunikasi dan Informasi kepada Pelanggan: Perusahaan dapat memainkan peran
aktif dalam memberikan informasi yang relevan kepada pelanggan terkait dengan
perubahan cuaca atau gejala alam yang dapat mempengaruhi mereka. Ini dapat
dilakukan melalui komunikasi langsung, pemberitahuan melalui media sosial, atau
melalui situs web perusahaan. Dengan memberikan informasi yang berguna dan
bermanfaat, perusahaan dapat membangun hubungan yang lebih kuat dengan
pelanggan dan meningkatkan kepercayaan mereka.

Dalam situasi seperti ini, penting bagi perusahaan untuk mengumpulkan dan menganalisis data
yang relevan terkait dengan pola cuaca, perubahan gejala alam, dan perilaku konsumen di
daerah yang terdampak. Dengan pemahaman yang lebih baik tentang hubungan antara faktor-
faktor ini, perusahaan dapat mengambil keputusan strategis yang lebih efektif.
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Kelompok pelanggan hanya tertarik pada satu jenis produk yang mereka benar-benar butuhkan,
perusahaan dapat mempertimbangkan beberapa keputusan strategis berikut:

e Fokus Pada Produk Unggulan: Perusahaan dapat memfokuskan upaya pemasaran
pada produk unggulan yang sesuai dengan minat dan kebutuhan pelanggan. Ini
melibatkan pengembangan, promosi, dan distribusi produk tersebut secara lebih
intensif. Dengan mempertimbangkan minat yang kuat dari kelompok pelanggan
tersebut, perusahaan dapat meningkatkan penetrasi pasar dan kepuasan
pelanggan.

e Personalisasi dan Segmentasi: Dalam menghadapi kelompok pelanggan yang
memiliki minat spesifik, perusahaan dapat menerapkan strategi personalisasi dan
segmentasi yang lebih dalam. Dengan memahami kebutuhan dan preferensi
individu, perusahaan dapat menyediakan pengalaman yang disesuaikan dan
menawarkan produk yang relevan secara lebih efektif. Personalisasi dapat
melibatkan komunikasi yang lebih terarah, penawaran khusus, atau penyesuaian
produk sesuai permintaan pelanggan.

e Inovasi Produk dan Peningkatan Kualitas: Jika pelanggan hanya tertarik pada satu
jenis produk, perusahaan dapat mempertimbangkan inovasi produk atau
peningkatan kualitas yang lebih lanjut untuk memenuhi kebutuhan dan permintaan
mereka. Dengan terus meningkatkan nilai produk yang ditawarkan, perusahaan
dapat mempertahankan minat pelanggan dan membangun keunggulan kompetitif.

e Penetrasi Pasar dan Ekspansi: Jika kelompok pelanggan yang memiliki minat
spesifik telah diperoleh, perusahaan dapat mempertimbangkan strategi penetrasi
pasar dan ekspansi. Ini melibatkan upaya untuk menjangkau pelanggan potensial
yang memiliki minat serupa dan memperluas pangsa pasar. Misalnya, perusahaan
dapat memperluas distribusi produk ke wilayah baru atau mengembangkan saluran
penjualan online untuk menjangkau lebih banyak pelanggan.

e Perbaikan Layanan Pelanggan: Fokus pada kelompok pelanggan dengan minat
spesifik juga membutuhkan perhatian yang lebih pada layanan pelanggan.
Perusahaan dapat memastikan pelayanan yang lebih baik, responsif, dan personal
kepada pelanggan untuk memenuhi kebutuhan mereka dengan baik. Hal ini dapat
melibatkan pelatihan karyawan dalam komunikasi yang efektif, penanganan keluhan
pelanggan, atau pengembangan program loyalitas.

Keputusan strategi yang diambil akan bergantung pada situasi dan karakteristik pasar spesifik,
serta keunggulan kompetitif perusahaan. Penting bagi perusahaan untuk terus memantau minat
dan kebutuhan pelanggan serta memperbarui strategi pemasaran mereka sesuai dengan
perubahan tren dan preferensi pelanggan.

Kelompok konsumen dikelompokkan berdasarkan frekuensi pembelian mereka, perusahaan
dapat mengambil beberapa keputusan strategis berikut dalam upaya meningkatkan kinerja
pemasaran:

Segmentasi Pasar: Perusahaan dapat membagi calon konsumen menjadi beberapa
segmen berdasarkan frekuensi pembelian mereka. Misalnya, dapat ada segmen
konsumen yang sering membeli produk, segmen yang melakukan pembelian secara
periodik, dan segmen yang jarang membeli. Dengan memahami perbedaan dalam
perilaku pembelian ini, perusahaan dapat menyesuaikan strategi pemasaran untuk setiap
segmen dengan lebih baik.

Personalisasi Komunikasi: Dengan mengelompokkan calon konsumen berdasarkan
frekuensi pembelian, perusahaan dapat menyampaikan pesan yang lebih relevan dan
personal kepada masing-masing segmen. Misalnya, pelanggan yang sering membeli
mungkin lebih tertarik dengan penawaran eksklusif atau program loyalitas yang
memberikan insentif untuk setiap pembelian. Sementara itu, pelanggan yang jarang
membeli mungkin perlu diberikan motivasi atau penawaran khusus untuk mendorong
mereka agar lebih aktif membeli.

Retensi Pelanggan: Dalam menghadapi segmen pelanggan yang sering membeli,
perusahaan dapat fokus pada upaya retensi pelanggan untuk mempertahankan
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hubungan yang kuat. Ini melibatkan memberikan layanan pelanggan yang unggul,

memperkuat program loyalitas, dan memastikan pengalaman pembelian yang positif

setiap kali pelanggan berinteraksi dengan perusahaan.

e Stimulasi Pembelian: Bagi segmen calon konsumen yang melakukan pembelian secara
periodik atau jarang, perusahaan dapat mengambil keputusan strategis untuk
merangsang pembelian lebih lanjut. Misalnya, perusahaan dapat menerapkan program
diskon khusus, mengirimkan penawaran spesial melalui email, atau memberikan insentif
lainnya untuk mendorong pelanggan melakukan pembelian lebih sering.

e Penetrasi Pasar: Dalam menghadapi segmen calon konsumen yang jarang membeli,
perusahaan dapat mempertimbangkan strategi penetrasi pasar untuk menarik lebih
banyak pelanggan potensial dalam segmen ini. Hal ini melibatkan kampanye pemasaran
yang lebih agresif, strategi komunikasi yang menarik, dan pengembangan produk atau
layanan baru yang sesuai dengan kebutuhan segmen tersebut.

Keputusan strategis yang diambil akan bergantung pada analisis data dan pemahaman
mendalam tentang perilaku pembelian calon konsumen dalam setiap segmen. Penting bagi
perusahaan untuk terus memantau dan mengevaluasi keberhasilan strategi pemasaran yang
diimplementasikan dan melakukan penyesuaian jika diperlukan. Langkah Langkah selanjutnya
dapat dituangkan dalam Analisa peluang dan tantangan serta pemilihan segmentasu prioritas,
serta implementasi dan evaluasi [14]. Hal hal yang sangat berpengaruh yang menjadi pemilihan
data yang bersumber dari system informasi monitoring marketing bisa berasal dari sebuah
Analisa lingkungan eksternal dimana konsep PESTEL (Political, Economic, Sociocultural,
Technological, Environmental, Legal) dan analisis industri [15], untuk mengidentifikasi peluang
dan ancaman yang memengaruhi pengambilan keputusan strategis menjadi sangat penting
tergantung dengan pola pengambil keputusan manajemen masing masing bisnis.

Selanjutnya identifikasi diatas atas analisis cluster dapat menjadi referensi atau kamus
historical yang bisa dikemas dalam sebuah aplikasi berbasis web atau mobile yang tentunya
dalam penelitian kali ini tidak dibahas perihal perancangan aplikasi kamus historical tersebut. Dan
hak ini membuka peluang bagi peneliti selanjutnya untuk dapat merancang aplikasi yang
bertujuan untuk dapat menjadi panduan pengambilan keputusan strategic pemasaran dalam
bisnis.

5. Simpulan

Analisis data yang dilakukan melalui sistem informasi monitoring dapat memberikan wawasan
yang berharga tentang kinerja pemasaran, preferensi pelanggan, tren pasar, dan faktor-faktor
lain yang memengaruhi bisnis. Penggunaan metode analisis data yang tepat, seperti
pengklasteran dan penggalian pola, dapat mengidentifikasi kelompok pelanggan dengan
preferensi dan perilaku serupa. Hal ini membantu dalam menyusun strategi pemasaran yang
lebih efektif dan personalisasi layanan kepada kelompok pelanggan tertentu.

Dengan memanfaatkan data historis yang terkumpul, perusahaan dapat melakukan prediksi dan
peramalan yang lebih akurat terkait permintaan pasar, tren produk, dan kebutuhan pelanggan.
Ini  memungkinkan perusahaan untuk mengambil keputusan yang lebih tepat dan
mengoptimalkan alokasi sumber daya. Sistem informasi monitoring yang terintegrasi dengan
keputusan strategis bisnis memungkinkan manajemen untuk mendapatkan pemahaman yang
lebih komprehensif tentang berbagai aspek bisnis, seperti penjualan, persediaan, kampanye
pemasaran, dan performa produk. Hal ini memungkinkan manajemen untuk mengidentifikasi
peluang dan tantangan yang dapat membentuk arah strategis perusahaan. Penggunaan analisis
data dalam pengambilan keputusan strategis membantu perusahaan untuk menjadi lebih
responsif terhadap perubahan pasar, persaingan, dan kebutuhan pelanggan. Dengan memiliki
pemahaman yang lebih mendalam tentang berbagai variabel yang mempengaruhi bisnis,
perusahaan dapat mengambil langkah-langkah yang lebih cerdas dan adaptif.

Serta prediksi atau peramalan berdasarkan hasil histori dapat memberikan keuntungan
dalam pengambilan keputusan strategis yang lebih efisien dan efektif. Beberapa hal yang dapat
dicapai melalui prediksi atau peramalan tersebut adalah: Perencanaan yang lebih baik: Dengan
memahami tren masa lalu dan pola historis, perusahaan dapat membuat perencanaan yang lebih
akurat untuk masa depan. Prediksi yang didasarkan pada data historis dapat membantu dalam
mengidentifikasi fluktuasi permintaan, musim penjualan, tren produk, dan preferensi pelanggan.
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Hal ini memungkinkan perusahaan untuk mengoptimalkan produksi, persediaan, dan alokasi
sumber daya secara lebih efisien. Pengelolaan risiko, Prediksi berdasarkan data historis juga
dapat membantu dalam mengelola risiko. Dengan memahami pola dan tren masa lalu,
perusahaan dapat mengidentifikasi risiko potensial yang mungkin muncul di masa depan. Ini
memungkinkan perusahaan untuk mengambil tindakan pencegahan yang tepat dan mengurangi
dampak dari risiko yang mungkin terjadi. Pengambilan keputusan yang informasional, Prediksi
atau peramalan berdasarkan data historis dapat memberikan informasi yang lebih mendalam dan
berdasarkan fakta dalam pengambilan keputusan strategis. Hal ini membantu manajemen dalam
menghindari keputusan yang bersifat spekulatif atau berdasarkan intuisi semata. Dengan
memiliki informasi yang kuat dan akurat, perusahaan dapat membuat keputusan yang lebih
rasional dan terinformasi. Perencanaan anggaran yang lebih baik, Dengan memprediksi hasil
berdasarkan data historis, perusahaan dapat mengalokasikan anggaran secara lebih efektif.
Misalnya, dengan memperkirakan tingkat penjualan atau permintaan di masa depan, perusahaan
dapat mengatur anggaran pemasaran dan promosi dengan lebih cermat, memaksimalkan
pengembalian investasi dan menghindari pemborosan sumber daya. Responsif terhadap
perubahan pasar, Dengan mengandalkan prediksi atau peramalan yang didasarkan pada data
historis, perusahaan dapat menjadi lebih responsif terhadap perubahan pasar. Jika ada
perubahan tren atau permintaan yang signifikan, perusahaan dapat dengan cepat menyesuaikan
strategi pemasaran atau operasional mereka sesuai dengan informasi yang telah diprediksi
sebelumnya. Menggunakan prediksi atau peramalan berdasarkan data historis membantu
perusahaan dalam membuat keputusan yang lebih terarah, berdasarkan fakta, dan responsif
terhadap perubahan pasar. Hal ini meningkatkan efisiensi dan efektivitas dalam pengambilan
keputusan strategis yang dapat membawa perusahaan menuju kesuksesan yang lebih besar.
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