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ABSTRACT 
 

Market information tools play an increasingly 

vital role in shaping business strategies and enhancing 

performance in competitive environments. This article 

reviews recent literature and practical implementations 

of digital tools such as Customer Relationship 

Management (CRM), market intelligence systems, 

analytics dashboards, and AI-driven insights to 

empower strategic decisions. The review adopts a 

descriptive qualitative method based on literature from 

the last five years. Findings show that businesses 

equipped with integrated market information tools can 

respond faster to trends, identify customer needs more 

accurately, and allocate resources more efficiently. The 

article provides recommendations for adopting these 

tools to achieve sustainable growth. 

 

Keywords: Market Intelligence, CRM, Analytics, 

Business Performance, Strategic Decision-Making.

 

Abstrak  

Alat informasi pasar semakin penting dalam membentuk strategi dan meningkatkan kinerja bisnis di tengah 

persaingan yang ketat. Artikel ini meninjau literatur terkini serta implementasi praktis dari alat digital seperti 

Customer Relationship Management (CRM), sistem intelijen pasar, dasbor analitik, dan wawasan berbasis 

AI untuk mendukung pengambilan keputusan strategis. Tinjauan ini menggunakan metode kualitatif 

deskriptif berdasarkan literatur lima tahun terakhir. Temuan menunjukkan bahwa bisnis yang dilengkapi 

dengan alat informasi pasar yang terintegrasi dapat merespons tren lebih cepat, mengenali kebutuhan 

pelanggan secara lebih akurat, dan mengalokasikan sumber daya secara efisien. Artikel ini memberikan 

rekomendasi dalam mengadopsi alat-alat tersebut guna mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan. 

Kata Kunci: Intelijen Pasar, CRM, Analitik, Kinerja Bisnis, Pengambilan Keputusan Strategis. 

 

 

https://jsr.lib.ums.ac.id/index.php/determinasi
mailto:b100230100@student.ums.ac.id
mailto:b100230109@student.ums.ac.id
mailto:b100230114@student.ums.ac.id
mailto:b100230110@student.ums.ac.id
mailto:b100230134@student.ums.ac.id


 

777 

 

e-ISSN :  2986-2027 

 

Determinasi: Jurnal Ekonomi Manajemen dan Akuntansi  Vol. 4, No. 2, Tahun 2026  

page. 776 – 785 

1. PENDAHULUAN 

Di era transformasi digital yang kian cepat, dunia bisnis menghadapi gelombang perubahan yang tidak bisa 

dihindari. Perilaku konsumen menjadi sangat dinamis dan sulit diprediksi tanpa bantuan teknologi. Dalam 

kondisi ini, informasi pasar tidak lagi hanya menjadi pelengkap, tetapi menjadi landasan utama dalam 

pengambilan keputusan strategis. Informasi tersebut memberikan arah dalam menetapkan langkah bisnis, 

mulai dari penentuan harga, pengembangan produk, hingga strategi promosi. Maka, perusahaan yang mampu 

mengelola informasi pasar secara tepat akan lebih adaptif dalam menghadapi tantangan. Informasi pasar 

bukan hanya sekadar data angka atau laporan penjualan. Ia mencerminkan perilaku, harapan, dan 

kecenderungan konsumen yang bisa berubah dalam waktu singkat. Saat informasi ini dianalisis dengan benar, 

perusahaan dapat menyusun strategi yang lebih relevan dan tepat sasaran. Inilah yang membedakan 

perusahaan konvensional dengan yang berbasis informasi. Organisasi yang mengandalkan data dapat 

merespons perubahan dengan cepat dan akurat. 

 

Berbagai alat bantu telah dikembangkan untuk membantu perusahaan memahami pasar secara menyeluruh. 

Alat-alat ini meliputi sistem Customer Relationship Management (CRM), aplikasi pemantauan media sosial, 

serta platform analitik yang menyediakan wawasan berbasis data. Bahkan, kecerdasan buatan (AI) kini mulai 

banyak digunakan untuk membaca pola dan perilaku konsumen secara otomatis. Teknologi semacam ini 

membantu perusahaan melihat tren yang sedang berlangsung maupun memprediksi yang akan datang. 

Dengan cara ini, keputusan bisnis tidak hanya berdasarkan intuisi, tetapi juga didukung bukti konkret. 

Perusahaan saat ini tidak cukup hanya mengetahui apa yang sedang terjadi di pasar. Mereka juga harus 

memahami mengapa hal tersebut terjadi dan bagaimana tren tersebut akan berkembang. Kemampuan ini 

menjadi keunggulan tersendiri di tengah persaingan yang semakin ketat. Perusahaan yang lambat membaca 

sinyal pasar akan tertinggal dari pesaing yang lebih gesit. Oleh karena itu, akses terhadap informasi pasar 

yang cepat dan relevan menjadi kebutuhan yang tidak bisa ditunda. Teknologi informasi menjadi jembatan 

antara data mentah dan strategi yang efektif. 

 

Selain berfungsi sebagai pemandu arah, alat informasi pasar juga membantu mengidentifikasi peluang 

tersembunyi. Dengan menyaring data dari berbagai sumber, seperti media sosial, ulasan konsumen, dan 

laporan kompetitor, perusahaan dapat menemukan celah untuk berinovasi. Keputusan yang didasarkan pada 

informasi semacam ini lebih solid karena mencerminkan kondisi pasar yang sebenarnya. Dengan kata lain, 

perusahaan tidak berjalan dalam gelap, tetapi bertindak berdasarkan cahaya informasi. Hal ini tentu 

memberikan rasa percaya diri yang lebih besar dalam pengambilan keputusan. Manfaat lain dari penggunaan 

alat informasi pasar adalah efisiensi dalam alokasi sumber daya. Dengan mengetahui segmen pasar mana 

yang paling menjanjikan, perusahaan dapat fokus pada target yang tepat. Hal ini mengurangi pemborosan 

dalam kampanye pemasaran dan meningkatkan hasil yang diperoleh. Bahkan dalam operasional, data pasar 

bisa digunakan untuk merancang sistem distribusi yang lebih efektif. Semakin cerdas penggunaan informasi, 

semakin besar pula dampak positif terhadap performa bisnis. 

 

Penting untuk disadari bahwa teknologi hanyalah alat, bukan tujuan akhir. Keberhasilan pemanfaatannya 

tetap bergantung pada bagaimana manusia di dalam organisasi mengelola dan menafsirkannya. Perusahaan 

harus memiliki budaya yang terbuka terhadap data dan pembelajaran berkelanjutan. Ini berarti setiap 

keputusan harus didasari pada logika dan analisis, bukan asumsi semata. Budaya seperti ini akan menciptakan 

organisasi yang lebih tangguh dan siap menghadapi perubahan. Tidak hanya perusahaan besar yang bisa 

memanfaatkan alat informasi pasar. Usaha kecil dan menengah pun kini memiliki akses ke berbagai platform 

digital dengan biaya yang relatif terjangkau. Ini membuka kesempatan yang lebih luas untuk bersaing secara 

sehat. Dengan strategi yang tepat, UMKM bisa membaca pasar dan merespons kebutuhan konsumen secara 

lebih akurat. Digitalisasi membuat kesenjangan antara pemain besar dan kecil semakin mengecil. 

 

Namun demikian, masih banyak perusahaan yang belum sepenuhnya memanfaatkan potensi informasi pasar. 

Hambatan ini bisa berasal dari keterbatasan SDM, kurangnya pemahaman teknologi, atau budaya kerja yang 

belum terbiasa dengan pendekatan berbasis data. Oleh karena itu, edukasi dan pelatihan menjadi kunci agar 

organisasi dapat beradaptasi. Transformasi digital bukan hanya soal teknologi, tetapi juga soal perubahan 

pola pikir. Komitmen pimpinan sangat dibutuhkan dalam mendorong perubahan ini. Penelitian ini bertujuan 

untuk mengulas secara mendalam bagaimana alat informasi pasar dapat digunakan untuk meningkatkan 

kinerja bisnis. Fokusnya adalah pada berbagai aspek seperti operasional, pemasaran, dan pengambilan 

keputusan strategis. Dengan mengkaji berbagai referensi ilmiah lima tahun terakhir, penelitian ini menyajikan 

pandangan yang komprehensif dan relevan. Tujuannya adalah untuk memberikan pemahaman yang lebih 
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luas dan aplikatif bagi pelaku bisnis dan akademisi. Harapannya, artikel ini bisa menjadi rujukan dalam 

menyusun strategi yang lebih berbasis data. 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1. Peran Market Information Tools dalam Strategi Bisnis 

Dalam dunia bisnis yang serba cepat dan penuh ketidakpastian, informasi pasar menjadi kebutuhan yang 

tidak bisa ditawar. Perusahaan dituntut untuk mampu bergerak lincah, memahami dinamika konsumen, dan 

membaca arah pasar secara tepat. Informasi yang tepat waktu dan relevan bisa menjadi pembeda antara 

keberhasilan dan kegagalan sebuah strategi. Tanpa data yang akurat, perusahaan akan seperti menavigasi 

kapal tanpa kompas. Maka dari itu, kehadiran market information tools menjadi semakin krusial dalam 

menyusun langkah bisnis. Market information tools merupakan perangkat yang membantu perusahaan 

mengolah data pasar secara sistematis dan terstruktur. Alat ini mencakup berbagai sistem seperti Customer 

Relationship Management (CRM), dashboard analitik, hingga aplikasi intelijen pasar. Dengan memanfaatkan 

tools tersebut, perusahaan dapat melihat gambaran besar sekaligus detail perilaku konsumen secara real-time. 

Hal ini memungkinkan respons yang lebih cepat terhadap perubahan di lapangan. Ketepatan dalam membaca 

data juga akan mengurangi risiko keputusan yang keliru. 

 

Salah satu kekuatan utama dari market information tools adalah kemampuannya untuk mengintegrasikan 

berbagai sumber data menjadi satu kesatuan yang mudah dianalisis. Data penjualan, interaksi pelanggan, tren 

media sosial, hingga laporan pesaing dapat dikompilasi dalam satu sistem terpadu. Hasilnya, manajemen bisa 

mengambil keputusan berdasarkan informasi faktual, bukan asumsi atau intuisi semata. Ini menciptakan 

budaya organisasi yang lebih berbasis data. Keputusan yang didukung data cenderung lebih akurat dan 

berdampak positif bagi pertumbuhan perusahaan. Kotler dan Keller menjelaskan bahwa informasi pasar yang 

berkualitas mampu meningkatkan efektivitas strategi pemasaran [1]. Ketika perusahaan memahami siapa 

pelanggannya, apa kebutuhannya, dan bagaimana perilakunya, maka strategi yang dirancang akan lebih tepat 

sasaran. Informasi pasar bukan hanya membantu perusahaan dalam memasarkan produk, tetapi juga dalam 

mengembangkan inovasi yang sesuai dengan keinginan pasar. Hal ini memperkuat daya saing perusahaan di 

tengah kompetisi yang ketat. Informasi pasar yang relevan adalah modal untuk menciptakan nilai tambah. 

 

Perusahaan yang mengandalkan data dalam setiap keputusannya memiliki fleksibilitas yang lebih tinggi 

dalam merespons perubahan. Mereka tidak lagi menunggu hasil akhir yang bersifat reaktif, melainkan 

mampu bersikap proaktif. Dengan memantau indikator pasar secara berkelanjutan, perusahaan bisa 

mengantisipasi tantangan bahkan sebelum muncul ke permukaan. Hal ini memberikan keunggulan strategis 

yang sulit ditiru oleh pesaing. Pengambilan keputusan pun menjadi lebih strategis dan tidak spekulatif. 

Keterlibatan teknologi dalam market information tools memungkinkan pemrosesan data secara cepat dan 

akurat. Perangkat lunak modern dapat mengolah ribuan data hanya dalam hitungan detik, lengkap dengan 

visualisasi yang memudahkan interpretasi. Dengan begitu, manajer tidak hanya mendapat data mentah, tetapi 

juga wawasan yang langsung bisa diterapkan. Ini mempercepat proses perencanaan dan implementasi 

strategi. Kecepatan dalam bertindak sangat menentukan dalam dunia bisnis yang terus bergerak. 

 

Penting untuk dipahami bahwa alat informasi pasar bukan hanya tanggung jawab tim pemasaran. Divisi-

divisi lain seperti keuangan, produksi, dan layanan pelanggan juga bisa memanfaatkannya untuk membuat 

keputusan yang lebih baik. Misalnya, tim produksi bisa menyesuaikan kapasitas berdasarkan prediksi 

permintaan. Begitu juga layanan pelanggan dapat mengembangkan pendekatan yang lebih personal 

berdasarkan histori interaksi. Integrasi lintas fungsi membuat strategi perusahaan lebih sinkron dan efektif. 

Penggunaan market information tools juga mencerminkan kematangan organisasi dalam menghadapi 

tantangan digital. Perusahaan yang berani berinvestasi pada sistem ini menunjukkan keseriusan dalam 

membangun fondasi data-driven culture. Budaya berbasis data mendorong kolaborasi yang lebih baik antar 

tim dan menciptakan transparansi dalam proses kerja. Dalam jangka panjang, budaya ini akan meningkatkan 

ketahanan dan adaptabilitas perusahaan. Keputusan yang dilandasi data menciptakan kepercayaan di seluruh 

level organisasi. 

 

2.2. Customer Relationship Management dan Analitik Data 

Customer Relationship Management (CRM) merupakan sistem penting yang membantu perusahaan 

membangun hubungan lebih dekat dengan pelanggan. Dengan mengumpulkan data interaksi pelanggan, 

CRM memudahkan perusahaan memahami preferensi, kebiasaan, hingga pola pembelian konsumen. Data ini 

bukan hanya menjadi arsip, tetapi juga fondasi dalam menyusun strategi pemasaran yang lebih personal. 

Dalam era digital, konsumen tidak hanya mencari produk, tetapi juga pengalaman yang sesuai dengan 
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kebutuhannya. CRM hadir sebagai jembatan antara kebutuhan tersebut dengan solusi bisnis yang relevan. 

Menurut Frow dan Payne [2], integrasi CRM dengan strategi pemasaran memberikan dampak signifikan 

terhadap peningkatan loyalitas pelanggan. Pelanggan yang merasa dipahami akan cenderung lebih setia dan 

terbuka terhadap penawaran baru. CRM memungkinkan perusahaan menyesuaikan pendekatan kepada setiap 

segmen pelanggan secara lebih efektif. Dengan sistem ini, promosi yang dikirimkan menjadi lebih tepat 

sasaran dan tidak terasa mengganggu. Hasilnya, respons pelanggan menjadi lebih positif dan konversi 

penjualan meningkat. 

 

Salah satu kekuatan CRM adalah kemampuannya menyimpan histori interaksi pelanggan dengan sangat rinci. 

Mulai dari pembelian terakhir hingga keluhan yang pernah disampaikan, semua terekam dalam satu sistem. 

Data ini bisa diakses oleh berbagai divisi untuk memastikan pengalaman pelanggan tetap konsisten di semua 

titik layanan. Konsistensi inilah yang seringkali menjadi kunci utama dalam membangun kepercayaan jangka 

panjang. Ketika pelanggan merasa diperhatikan, mereka lebih cenderung kembali dan merekomendasikan 

brand kepada orang lain. Di samping itu, platform analitik memainkan peran penting dalam memperkuat 

fungsi CRM. Tools seperti dashboard bisnis, heatmap konsumen, dan analitik prediktif membantu perusahaan 

memahami tren pasar secara real-time. Visualisasi data ini memungkinkan manajer mengambil keputusan 

lebih cepat dan akurat. Mereka bisa langsung melihat area yang berkinerja baik maupun yang perlu 

ditingkatkan. Dengan informasi yang tersaji jelas, proses evaluasi dan penyesuaian strategi menjadi lebih 

efisien. 

 

Analitik data juga membuka peluang untuk menggali insight yang sebelumnya tersembunyi. Misalnya, 

perusahaan dapat mengetahui bahwa segmen pelanggan tertentu lebih merespons kampanye visual daripada 

teks. Atau bahwa pelanggan lama cenderung melakukan pembelian ulang saat diberi rekomendasi berbasis 

riwayat transaksi. Temuan seperti ini sangat berguna untuk merancang strategi yang lebih personal dan 

berdampak. Semakin relevan konten yang diberikan, semakin tinggi peluang keberhasilan kampanye. 

Gabungan antara CRM dan analitik menciptakan pendekatan pemasaran yang lebih berbasis data dan 

objektif. Keputusan tidak lagi dibuat berdasarkan asumsi, tetapi berdasarkan fakta dari perilaku pelanggan 

itu sendiri. Ini memberikan landasan yang kuat bagi perusahaan untuk berinovasi secara terarah. Inovasi yang 

dilakukan pun lebih selaras dengan harapan pelanggan dan tren pasar. Dengan begitu, risiko kegagalan 

produk atau kampanye dapat ditekan seminimal mungkin. 

 

Implementasi sistem CRM dan analitik juga mendorong kolaborasi antar divisi dalam perusahaan. Data 

pelanggan yang terkonsolidasi dapat digunakan oleh tim pemasaran, penjualan, layanan pelanggan, hingga 

manajemen strategis. Setiap bagian memiliki pandangan yang sama terhadap pelanggan, sehingga 

pendekatan yang dilakukan lebih terpadu. Kolaborasi ini menciptakan kesan profesionalisme dan efisiensi 

dalam pelayanan. Pada akhirnya, pengalaman pelanggan menjadi lebih baik dari waktu ke waktu. Tidak kalah 

penting, CRM dan analitik juga berperan dalam pengambilan keputusan strategis di level manajerial. 

Misalnya, data churn rate dapat menjadi sinyal untuk meningkatkan program loyalitas. Atau data frekuensi 

pembelian bisa menjadi dasar dalam merancang model subscription. Informasi yang disediakan sistem 

membantu perusahaan tetap fokus pada aspek-aspek yang benar-benar memengaruhi pertumbuhan bisnis. 

Dengan dukungan data, keputusan yang diambil lebih terarah dan terukur. 

 

2.3. Market Intelligence dan Respons terhadap Pasar 

Market intelligence merupakan salah satu komponen penting dalam merancang strategi bisnis yang responsif 

dan adaptif. Informasi yang diperoleh dari pasar tidak hanya menjadi acuan, tetapi juga arah bagi perusahaan 

untuk bergerak secara strategis. Wright dan Calof menyebut market intelligence sebagai alat navigasi utama 

dalam menghadapi ketidakpastian pasar [3]. Tanpa intelijen pasar yang baik, perusahaan akan mengalami 

kesulitan dalam mengidentifikasi peluang maupun ancaman. Maka, membangun sistem intelijen yang 

terstruktur menjadi keharusan dalam manajemen modern. Berbeda dari data operasional internal, market 

intelligence melibatkan pengamatan menyeluruh terhadap lingkungan eksternal. Ini mencakup analisis tren 

industri, kebijakan pemerintah, perilaku konsumen, dan pergerakan pesaing. Informasi ini diperoleh dari 

berbagai sumber seperti laporan industri, forum pelanggan, media sosial, hingga berita ekonomi. Dengan 

merangkai data dari banyak sumber, perusahaan bisa mendapatkan gambaran besar secara komprehensif. 

Pendekatan ini sangat berguna dalam menghindari keputusan yang hanya berdasarkan asumsi internal. 

 

Salah satu metode penting dalam market intelligence adalah market scanning, yaitu proses pemantauan terus-

menerus terhadap kondisi pasar. Proses ini memungkinkan perusahaan mendeteksi perubahan sejak dini 

sebelum dampaknya terasa signifikan. Misalnya, ketika regulasi pemerintah berubah, perusahaan yang peka 
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bisa langsung melakukan penyesuaian strategi. Respons cepat seperti ini memberikan keunggulan kompetitif 

yang tidak mudah ditiru pesaing. Ketepatan waktu dalam merespons perubahan pasar menjadi kunci bertahan 

dalam persaingan. Selain market scanning, perusahaan juga melakukan competitive benchmarking untuk 

memahami posisi mereka dibandingkan kompetitor. Benchmarking ini tidak hanya melihat harga atau fitur 

produk, tetapi juga strategi komunikasi, distribusi, dan pengalaman pelanggan. Dengan mengamati apa yang 

dilakukan pesaing dengan baik, perusahaan bisa belajar dan berinovasi secara lebih terarah. Informasi 

tersebut dapat menjadi dasar untuk membentuk keunikan dan diferensiasi yang kuat. Benchmarking yang 

dilakukan secara berkala juga membantu menghindari stagnasi dalam inovasi. 

 

Market intelligence yang efektif tidak hanya memberikan data, tetapi juga konteks dan pemahaman 

mendalam. Data mentah tanpa analisis sering kali menyesatkan jika tidak dikaitkan dengan kondisi pasar 

yang sebenarnya. Oleh karena itu, interpretasi menjadi aspek penting dalam sistem intelijen pasar. Karyawan 

yang mengelola data harus memahami pola, anomali, dan potensi dampaknya terhadap strategi bisnis. Hal 

ini menjadikan market intelligence sebagai fungsi strategis, bukan sekadar administratif. Kelebihan lain dari 

market intelligence adalah kemampuannya dalam mendukung pengambilan keputusan yang berbasis risiko. 

Dengan mengetahui lebih awal kemungkinan ancaman, perusahaan bisa merancang skenario dan alternatif 

solusi. Ini menciptakan ketahanan bisnis yang lebih baik dalam menghadapi krisis maupun perubahan 

mendadak. Wright dan Calof menyebut ini sebagai bentuk kesiapsiagaan strategis yang bersumber dari 

informasi yang sistematis dan relevan [3]. Organisasi yang memiliki intelijen pasar cenderung lebih stabil 

dalam jangka panjang. 

 

Perusahaan yang aktif memanfaatkan market intelligence biasanya lebih berani mengambil keputusan 

penting. Hal ini karena mereka memiliki dasar informasi yang kuat untuk membenarkan langkah tersebut. 

Misalnya, saat masuk ke pasar baru, perusahaan bisa menggunakan data demografis, tren lokal, dan peta 

persaingan sebagai pertimbangan utama. Keputusan ekspansi seperti ini menjadi lebih rasional dan minim 

risiko. Dengan begitu, pertumbuhan bisnis tidak hanya mengandalkan intuisi, tetapi strategi yang berbasis 

fakta. Selain untuk strategi jangka panjang, market intelligence juga penting dalam kegiatan operasional 

harian. Tim pemasaran bisa menggunakan informasi dari pasar untuk menyesuaikan pesan promosi yang 

sedang dijalankan. Sementara tim produk dapat melihat apakah fitur tertentu masih relevan atau perlu 

diperbarui. Data yang diperoleh secara berkala menjadikan proses bisnis lebih dinamis dan responsif terhadap 

kebutuhan pelanggan. Fleksibilitas ini penting agar perusahaan tidak tertinggal di tengah perubahan selera 

pasar. 

 

2.4. Teknologi AI dalam Pengolahan Informasi Pasar 

Perkembangan teknologi Artificial Intelligence (AI) dan machine learning telah mengubah cara perusahaan 

mengelola dan memahami informasi pasar. Kini, data tidak hanya dikumpulkan, tetapi juga dianalisis secara 

otomatis untuk menemukan pola yang relevan. Teknologi ini memungkinkan perusahaan menafsirkan data 

dalam volume besar secara efisien dan akurat. Dalam lingkungan bisnis yang sangat dinamis, kecepatan dan 

presisi menjadi keunggulan yang tak tergantikan. AI menjawab kebutuhan tersebut dengan memberikan 

insight dalam hitungan detik. Salah satu kekuatan utama AI adalah kemampuannya dalam mengidentifikasi 

pola perilaku konsumen dari berbagai sumber data. Informasi yang tersebar di platform e-commerce, media 

sosial, dan transaksi langsung bisa diolah secara menyeluruh. Hal ini memungkinkan perusahaan melihat 

preferensi pelanggan yang sebelumnya tersembunyi. Bahkan AI bisa mengenali perubahan minat konsumen 

secara lebih awal dibandingkan analisis manual. Dengan keunggulan ini, perusahaan dapat menyesuaikan 

strategi lebih cepat daripada pesaing. 

 

Menurut laporan McKinsey [4], perusahaan yang menerapkan AI dalam proses bisnis mengalami lonjakan 

efisiensi operasional dan kualitas keputusan strategis. Hal ini terjadi karena AI mempercepat pengambilan 

keputusan dan mengurangi risiko kesalahan manusia. Dalam konteks informasi pasar, AI mampu menyaring 

data yang paling relevan untuk kepentingan pemasaran dan pengembangan produk. Perusahaan bisa 

mengetahui area mana yang berkembang dan segmen mana yang menunjukkan potensi penurunan. 

Keputusan berbasis AI pun lebih terukur dan konsisten. Teknologi AI juga sangat bermanfaat dalam 

segmentasi pasar. Dengan analisis otomatis, sistem dapat mengelompokkan pelanggan berdasarkan perilaku, 

frekuensi pembelian, lokasi, dan bahkan emosi yang terekam dari interaksi digital. Segmentasi ini membantu 

perusahaan membuat penawaran yang lebih personal dan relevan bagi setiap kelompok. Tidak lagi 

menggunakan strategi seragam, perusahaan bisa merancang pendekatan berbeda untuk masing-masing 

segmen. Ini tentu meningkatkan efektivitas kampanye pemasaran dan memaksimalkan potensi penjualan. 
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AI tidak hanya membantu memahami pelanggan saat ini, tetapi juga memprediksi apa yang akan terjadi di 

masa depan. Misalnya, AI dapat memproyeksikan kapan seorang pelanggan berisiko berhenti menggunakan 

produk atau jasa, atau yang disebut sebagai churn prediction. Dengan informasi ini, perusahaan bisa 

mengambil langkah proaktif untuk mempertahankan pelanggan tersebut. Strategi seperti penawaran khusus 

atau penguatan layanan dapat dilakukan sebelum kehilangan pelanggan. Pendekatan ini lebih efisien 

dibandingkan mengakuisisi pelanggan baru. Dalam praktiknya, AI dapat diintegrasikan dengan berbagai 

platform bisnis yang sudah ada, seperti CRM, ERP, dan sistem analitik. Integrasi ini menciptakan ekosistem 

data yang saling terhubung, memudahkan pengambilan keputusan lintas divisi. Tim pemasaran, operasional, 

dan keuangan bisa melihat informasi pasar dari sudut pandang yang sama. Kolaborasi pun menjadi lebih 

terarah karena semua pihak bekerja dengan data yang seragam. Efisiensi ini berdampak langsung pada 

peningkatan kinerja perusahaan secara keseluruhan. 

 

AI juga memainkan peran penting dalam peningkatan pengalaman pelanggan. Melalui chatbot, rekomendasi 

produk otomatis, dan personalisasi email, AI mampu membangun interaksi yang lebih hangat dan relevan. 

Pelanggan merasa dilayani secara personal meskipun interaksinya dilakukan dengan sistem otomatis. Ini 

menciptakan kesan profesional dan modern pada merek. Dalam jangka panjang, pengalaman positif ini akan 

memperkuat loyalitas pelanggan. Kelebihan lainnya, AI membantu mengurangi beban kerja manusia pada 

tugas-tugas yang repetitif dan memakan waktu. Dengan demikian, tenaga kerja bisa difokuskan pada aktivitas 

strategis yang memerlukan kreativitas dan empati. Transformasi ini tidak hanya meningkatkan efisiensi, 

tetapi juga menciptakan nilai tambah dari sisi kualitas kerja. AI menjadi pelengkap, bukan pengganti, dalam 

proses pengambilan keputusan bisnis. Keberadaannya memperkaya cara perusahaan memahami dan 

melayani pasar. 

 

3. METODOLOGI PENELITIAN 

Metode penelitian yang digunakan dalam studi ini adalah pendekatan kualitatif deskriptif, dengan fokus 

utama pada studi pustaka (library research). Pendekatan ini dipilih karena memungkinkan peneliti untuk 

mengkaji dan menyintesiskan berbagai sumber teori dan temuan sebelumnya yang relevan dengan topik. 

Kualitas kajian pustaka terletak pada ketepatan dalam memilih referensi yang kredibel, aktual, dan sesuai 

dengan konteks permasalahan. Penelitian kualitatif deskriptif ini bertujuan menggambarkan secara 

komprehensif bagaimana peran market information tools dalam mendukung kinerja bisnis. Pemahaman yang 

diperoleh diharapkan dapat menjadi dasar strategis bagi pengambilan keputusan manajerial. Sumber data 

dalam penelitian ini meliputi buku-buku ilmiah, artikel dari jurnal terindeks nasional maupun internasional, 

laporan industri terkini, serta publikasi daring dari lembaga yang kredibel. Prioritas diberikan pada sumber 

yang diterbitkan dalam lima tahun terakhir untuk jurnal dan laporan, serta sepuluh tahun terakhir untuk buku. 

Hal ini bertujuan agar informasi yang digunakan tetap relevan dengan kondisi bisnis dan teknologi saat ini. 

Validitas sumber sangat diperhatikan, dengan memastikan bahwa referensi yang digunakan memiliki 

landasan akademik atau empiris yang kuat. Dengan cara ini, data sekunder yang dikaji memiliki kekuatan 

argumentatif yang dapat dipertanggungjawabkan. 

 

Pemilihan referensi diawali dengan proses identifikasi kata kunci, seperti “market intelligence,” “CRM,” 

“analytics,” dan “digital decision-making.” Kata kunci ini digunakan dalam berbagai database akademik dan 

mesin pencari ilmiah untuk menemukan literatur yang relevan. Setiap hasil pencarian kemudian disaring 

berdasarkan abstrak dan isi untuk memastikan keterkaitan dengan tema utama. Proses ini dilakukan secara 

sistematis untuk menghindari bias dan memastikan cakupan yang luas. Literatur yang terpilih mencerminkan 

ragam sudut pandang dalam implementasi alat informasi pasar. Setelah literatur terkumpul, tahap berikutnya 

adalah proses analisis isi secara tematik. Penulis mengelompokkan informasi berdasarkan tema dominan 

seperti efektivitas CRM, kontribusi business analytics, pemanfaatan AI dalam market intelligence, dan 

dampaknya terhadap pengambilan keputusan strategis. Pendekatan ini memungkinkan penyusunan narasi 

yang runtut dan logis dalam menjelaskan hubungan antara variabel-variabel yang dikaji. Menurut Creswell 

(2018), analisis tematik efektif dalam mengungkapkan makna dari data kualitatif melalui kategori dan pola 

yang konsisten [1]. Oleh karena itu, metode ini sangat sesuai dengan karakter penelitian ini. 

 

Sintesis informasi dilakukan dengan mengintegrasikan temuan dari berbagai sumber menjadi satu kerangka 

naratif yang utuh. Fokus utama dalam sintesis adalah melihat pola dan keterkaitan antara penggunaan market 

information tools dan peningkatan kinerja bisnis. Selain itu, peneliti juga mencermati bagaimana perusahaan 

dari berbagai industri menerapkan teknologi ini dalam praktik. Pendekatan ini bukan hanya menggambarkan 

apa yang terjadi, tetapi juga mengapa dan bagaimana hal tersebut berdampak. Hasil sintesis diharapkan 

memberikan gambaran aplikatif yang berguna dalam konteks nyata. Sebagai tambahan, peneliti juga 



 

782 

 

e-ISSN :  2986-2027 

 

Determinasi: Jurnal Ekonomi Manajemen dan Akuntansi  Vol. 4, No. 2, Tahun 2026  

page. 776 – 785 

mempertimbangkan literatur dari laporan industri yang menyajikan tren terkini dan studi kasus. Laporan dari 

lembaga seperti McKinsey dan Tableau memberikan data empiris yang mendukung validitas narasi yang 

disusun [4], [5]. Penggabungan antara literatur akademik dan data lapangan membantu membangun landasan 

argumentatif yang lebih kuat. Kombinasi ini menjadi salah satu keunggulan dalam pendekatan studi pustaka 

yang mendalam. Dengan demikian, kesimpulan yang dihasilkan memiliki relevansi tinggi dengan praktik 

bisnis saat ini. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Market information tools memiliki kontribusi signifikan dalam meningkatkan kinerja bisnis melalui 

optimalisasi strategi, peningkatan efisiensi, serta penguatan hubungan dengan pelanggan. Salah satu cara 

paling efektif untuk memahami implementasi berbagai alat ini adalah melalui klasifikasi penggunaannya 

berdasarkan fungsi-fungsi utama dalam organisasi. Tabel berikut merangkum pemanfaatan Customer 

Relationship Management (CRM), Business Intelligence (BI), Market Intelligence, dan Artificial Intelligence 

(AI) dalam mendukung aspek pemasaran, operasional, dan manajerial perusahaan. 

 

Tabel 1. Pemanfaatan Market Information Tools dalam Fungsi Bisnis 

Alat Informasi 

Pasar 
Fungsi Pemasaran Fungsi Operasional Fungsi Manajerial 

CRM 
Segmentasi pasar, 

personalisasi promosi 

Manajemen interaksi 

pelanggan 

Evaluasi loyalitas dan 

retensi pelanggan 

BI Dashboard Analisis tren penjualan 
Visualisasi performa 

distribusi 

Monitoring efisiensi unit dan 

cabang 

Market 

Intelligence 

Analisis pesaing, 

tracking tren pasar 

Pemetaan kondisi eksternal 

dan risiko 

Penyesuaian strategi 

berbasis dinamika pasar 

AI dan Machine 

Learning 

Prediksi preferensi 

konsumen 

Otomatisasi proses rutin, 

deteksi anomali 

Pengambilan keputusan 

berbasis proyeksi data 

 

Alat informasi pasar tidak hanya bertindak sebagai pendukung operasional, tetapi juga sebagai pengarah 

kebijakan yang berbasis data. CRM memungkinkan perusahaan mengenal konsumennya secara lebih 

personal dengan menyimpan dan menganalisis riwayat interaksi mereka. Dengan demikian, kampanye 

promosi yang dilakukan menjadi lebih relevan dan efektif. Hal ini pada akhirnya mendorong peningkatan 

loyalitas pelanggan karena mereka merasa dipahami dan dihargai. Selain itu, CRM juga mampu mempercepat 

respon terhadap keluhan dan kebutuhan pelanggan secara real-time. BI dashboard berfungsi penting dalam 

menganalisis tren penjualan dan aktivitas operasional. Informasi yang disajikan dalam bentuk visual 

memudahkan manajemen untuk menangkap perubahan secara cepat. Ketika tren penurunan penjualan atau 

keterlambatan distribusi terdeteksi, perusahaan bisa segera merumuskan tindakan korektif. Tidak hanya itu, 

BI juga membantu mengukur performa masing-masing unit bisnis secara akurat. Hal ini menciptakan 

transparansi dan akuntabilitas dalam organisasi. 

 

Market intelligence memberikan pemahaman lebih luas mengenai kondisi eksternal yang memengaruhi 

bisnis. Melalui alat ini, perusahaan dapat melakukan pemantauan terhadap strategi pesaing, fluktuasi pasar, 

serta perubahan regulasi yang mungkin berdampak pada operasional. Market intelligence juga membantu 

memetakan risiko-risiko potensial yang dapat memengaruhi pencapaian target bisnis. Dalam konteks 

manajerial, informasi ini sangat berguna untuk menyesuaikan strategi dan memperkuat posisi kompetitif. 

Strategi yang disusun menjadi lebih kontekstual dan adaptif. Sementara itu, AI dan machine learning 

memainkan peran sentral dalam memproses data dalam skala besar dan menghasilkan pola yang sulit 

dideteksi secara manual. Kemampuannya dalam melakukan prediksi preferensi konsumen dan tren pasar 

menjadi kekuatan utama dalam menyusun strategi pemasaran masa depan. Dalam aspek operasional, AI dapat 

mengotomatisasi tugas-tugas berulang dan mendeteksi potensi masalah lebih awal. Ini tidak hanya 

menghemat waktu dan biaya, tetapi juga meminimalkan risiko kesalahan manusia. Dalam manajemen, AI 

menyediakan dasar pengambilan keputusan yang lebih presisi dan objektif. 

 

Kombinasi dari empat tools ini memberikan nilai tambah yang signifikan bagi perusahaan yang mampu 

mengintegrasikannya dengan baik. Tidak hanya meningkatkan produktivitas, tetapi juga memperkuat akurasi 

strategi yang diterapkan. Perusahaan menjadi lebih cepat merespon perubahan, baik internal maupun 

eksternal. Dengan dukungan sistem informasi yang saling terhubung, data tidak hanya menjadi catatan, 

melainkan aset strategis. Hal ini membentuk ekosistem informasi yang dinamis dan berkelanjutan. 

Penggunaan alat informasi pasar juga menumbuhkan budaya organisasi yang berbasis data. Karyawan dari 
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berbagai lini dituntut untuk memiliki literasi data yang memadai agar mampu membaca dan menindaklanjuti 

temuan-temuan dari sistem. Dalam jangka panjang, hal ini akan meningkatkan kemampuan organisasi dalam 

berinovasi dan menjaga relevansi. Pengambilan keputusan yang dulu didominasi oleh intuisi kini dapat 

diperkaya dengan insight yang terukur. Budaya ini pada akhirnya menciptakan organisasi yang lebih tangkas 

dan resilien. 

 

Penting pula bagi perusahaan untuk menyesuaikan penggunaan tools ini sesuai kebutuhan dan kapasitas 

organisasi. Tidak semua perusahaan memerlukan sistem AI yang kompleks, namun hampir semua bisa 

mengambil manfaat dari BI sederhana atau CRM yang fungsional. Penyesuaian ini menjadikan transformasi 

digital lebih terjangkau dan terarah. Implementasi yang disesuaikan akan lebih mudah diterima oleh tim dan 

meningkatkan keberhasilan integrasi. Oleh karena itu, evaluasi kebutuhan dan kesiapan internal menjadi 

langkah awal yang penting. Keberhasilan integrasi market information tools juga sangat dipengaruhi oleh 

dukungan manajemen puncak. Ketika pemimpin organisasi memberikan komitmen pada penggunaan data 

dalam proses bisnis, maka transformasi akan berjalan lebih mulus. Dukungan ini mencakup alokasi anggaran, 

pelatihan sumber daya manusia, serta penyesuaian proses kerja. Kepemimpinan yang mendorong pendekatan 

berbasis data menciptakan arah yang jelas bagi seluruh organisasi. Ini mempercepat adopsi teknologi dan 

memperkuat fondasi pengambilan keputusan strategis. 

 

Dalam praktiknya, integrasi antar tools sering kali memerlukan infrastruktur teknologi yang mumpuni. 

Konektivitas antar sistem, keamanan data, dan kemampuan analitik menjadi aspek teknis yang tidak boleh 

diabaikan. Perusahaan perlu menggandeng mitra teknologi yang andal untuk memastikan kelancaran proses 

ini. Selain itu, sistem juga harus bersifat fleksibel agar dapat berkembang sesuai kebutuhan bisnis di masa 

depan. Investasi pada teknologi informasi akan memberikan imbal hasil yang besar bila direncanakan dengan 

matang. Dengan penggunaan market information tools yang tepat, perusahaan tidak hanya mampu bertahan, 

tetapi juga tumbuh secara berkelanjutan. Keputusan yang diambil menjadi lebih terarah, berdasarkan data 

yang akurat dan terkini. Kinerja operasional meningkat, kepuasan pelanggan naik, dan daya saing perusahaan 

menjadi lebih kuat. Di era persaingan digital yang sangat cepat, keunggulan ini tidak bisa dianggap remeh. 

Oleh sebab itu, alat informasi pasar harus menjadi bagian integral dari strategi perusahaan. 

 

 
Gambar 1. Alur Integrasi Market Information Tools dalam Pengambilan Keputusan Strategis 

 

Integrasi alat informasi pasar menjadi tulang punggung dalam membangun sistem pengambilan keputusan 

yang cerdas dan efisien. Alur kerja dimulai dari pengumpulan data pelanggan melalui CRM yang bertugas 

mencatat, menyimpan, dan mengelola interaksi konsumen. Data ini kemudian diproses dan divisualisasikan 

melalui platform Business Intelligence untuk memudahkan interpretasi oleh manajer lini. Market intelligence 

masuk sebagai unsur yang memberi konteks dari lingkungan eksternal seperti pesaing, tren industri, dan 

regulasi. Terakhir, Artificial Intelligence menganalisis keseluruhan informasi secara mendalam dan 

memberikan insight prediktif untuk strategi yang lebih adaptif. Gambar ini menggambarkan aliran informasi 

yang menghubungkan tiap alat dalam satu sistem terpadu. CRM sebagai titik awal memungkinkan 

perusahaan memperoleh pemahaman mikro mengenai perilaku konsumen. Informasi tersebut kemudian 

disaring oleh BI agar dapat dimaknai secara strategis melalui grafik dan laporan. Market intelligence 

memperluas cakupan wawasan dengan mengaitkan kondisi internal dengan variabel eksternal. AI bertindak 

sebagai mesin analitik yang mampu mengenali pola tersembunyi serta memberikan rekomendasi yang akurat. 
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Keunggulan dari alur ini adalah percepatan dalam pemrosesan data menjadi keputusan. Dibandingkan proses 

manual yang membutuhkan waktu lama, sistem terintegrasi ini mampu menghasilkan insight dalam waktu 

singkat. Hal ini krusial di tengah pasar yang menuntut respons cepat dan akurat. Informasi dari berbagai 

sumber tidak lagi tersebar, melainkan dikonsolidasikan untuk meminimalkan bias dan kesalahan. Keputusan 

yang lahir dari sistem ini pun lebih objektif dan terukur. Diagram tersebut juga menekankan pentingnya 

keberlanjutan informasi lintas fungsi organisasi. Data dari pemasaran dapat dimanfaatkan oleh tim 

operasional untuk mempersiapkan kapasitas layanan. Demikian pula tim keuangan bisa memantau perputaran 

produk yang dikaitkan dengan perilaku pembelian. Ketika seluruh divisi bekerja dengan dasar informasi yang 

sama, maka harmonisasi strategi dapat dicapai. Ini menciptakan efisiensi dan sinergi dalam pelaksanaan 

keputusan strategis. Selain itu, integrasi tools ini juga menciptakan budaya organisasi yang terbuka terhadap 

data. 

 

Literasi data menjadi kompetensi inti yang perlu dimiliki setiap karyawan, tidak hanya staf IT atau analis. 

Pelatihan internal menjadi bagian penting dalam menjembatani pemahaman antara teknologi dan manusia. 

Organisasi yang memiliki budaya berbasis data lebih adaptif terhadap perubahan. Budaya ini menumbuhkan 

kepercayaan diri dalam menghadapi ketidakpastian bisnis. AI dalam alur ini bukan hanya alat bantu teknis, 

tetapi aktor penting dalam simulasi dan prediksi. Ia mampu membaca kecenderungan pasar berdasarkan data 

historis dan eksternal yang kompleks. Dengan model prediktif, manajemen dapat menyusun skenario dan 

mitigasi sebelum risiko terjadi. Hal ini memperkuat daya tahan organisasi terhadap gejolak pasar. AI tidak 

hanya memberi tahu “apa yang terjadi”, tetapi juga “apa yang mungkin akan terjadi”. Penerapan sistem ini 

juga meningkatkan transparansi dalam pengambilan keputusan. Setiap langkah dan dasar keputusan dapat 

ditelusuri kembali melalui dashboard yang terdokumentasi. Transparansi ini penting untuk membangun 

akuntabilitas dan menghindari keputusan sepihak. 

 

Proses yang terdigitalisasi memungkinkan audit yang lebih mudah dan efisien. Ini akan sangat membantu 

dalam menjaga tata kelola perusahaan yang sehat. Kombinasi keempat alat ini menciptakan ekosistem 

informasi yang tidak hanya berfungsi, tapi juga tumbuh dan belajar dari waktu ke waktu. Dengan sistem yang 

belajar dari data baru, maka kemampuan organisasi dalam berinovasi ikut meningkat. Produk dan layanan 

dapat dikembangkan sesuai permintaan pasar yang berkembang. Hal ini menjadikan perusahaan lebih 

kompetitif dan relevan. Ekosistem ini menjadi keunggulan jangka panjang yang sulit ditiru pesaing. Dalam 

jangka panjang, sistem ini mampu menekan biaya operasional secara signifikan. Ketika proses pengambilan 

keputusan menjadi lebih presisi, kesalahan dalam produksi, pemasaran, dan distribusi dapat ditekan. 

Penghematan ini dapat dialihkan menjadi investasi pada inovasi dan pengembangan SDM. Organisasi tidak 

hanya efisien, tetapi juga berkembang secara berkelanjutan. Ini adalah bentuk nyata dari transformasi digital 

yang produktif. Manfaat lainnya adalah peningkatan kualitas pengalaman pelanggan. Dengan data yang lebih 

lengkap dan akurat, perusahaan bisa memberikan layanan yang lebih personal dan responsif. 

 

Kepuasan pelanggan yang meningkat akan berdampak langsung pada loyalitas dan brand equity. Pengalaman 

yang konsisten di semua titik interaksi pelanggan adalah hasil dari integrasi informasi yang baik. Inilah tujuan 

akhir dari strategi berbasis market information tools. Integrasi ini juga menunjukkan bahwa teknologi bukan 

hanya alat, tetapi mitra strategis. Keputusan tidak diambil dalam ruang hampa, melainkan berdasarkan 

informasi yang hidup dan terhubung. Perusahaan yang cakap memanfaatkan sistem ini akan lebih unggul 

dalam memenangkan pasar. Dalam era disrupsi, informasi yang akurat dan cepat menjadi mata uang baru 

dalam dunia bisnis. Maka, investasi dalam sistem ini adalah investasi dalam kelangsungan hidup bisnis. 

Gambar ini menjadi representasi visual dari semangat kolaborasi antara manusia dan mesin. Teknologi hanya 

akan seefektif sejauh mana manusianya memahami dan menggunakannya secara optimal. Oleh karena itu, 

transformasi digital tidak hanya soal perangkat keras dan lunak, tapi juga soal mindset. Ketika semua 

komponen ini menyatu, perusahaan akan lebih siap menavigasi masa depan. Strategi berbasis informasi 

adalah jalan menuju daya saing yang berkelanjutan. 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Alat informasi pasar telah terbukti menjadi komponen strategis yang memainkan peran vital dalam 

meningkatkan kinerja bisnis secara menyeluruh. Melalui dukungan dari CRM, BI, market intelligence, dan 

AI, perusahaan dapat mengumpulkan, menganalisis, dan menggunakan data secara lebih efektif. Kecepatan 

dalam memperoleh informasi dan ketepatan dalam merespon pasar membuat organisasi menjadi lebih adaptif 

terhadap perubahan. Selain itu, informasi yang kaya dan mendalam memungkinkan manajer merumuskan 

kebijakan yang relevan dengan kondisi nyata. Dengan demikian, market information tools bukan sekadar 
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sistem teknologi, tetapi bagian penting dari fondasi pengambilan keputusan bisnis modern. Pemanfaatan alat 

ini juga mendorong perusahaan untuk tidak hanya fokus pada efisiensi operasional, melainkan juga pada 

inovasi yang berkelanjutan. Data pelanggan yang dikumpulkan melalui CRM dapat menjadi bahan dasar 

dalam mengembangkan produk baru atau meningkatkan layanan yang sudah ada. BI dashboard membantu 

organisasi mendeteksi tren dan anomali yang perlu segera ditangani. 

 

Sementara market intelligence dan AI memperluas wawasan strategis dengan menyediakan informasi 

kontekstual dan proyeksi ke depan. Seluruh sistem ini bekerja secara sinergis untuk mendorong pertumbuhan 

dan daya saing perusahaan. Namun, keberhasilan pemanfaatan alat informasi pasar tidak hanya ditentukan 

oleh teknologinya saja. Peran manusia tetap menjadi kunci utama dalam menginterpretasikan dan 

menerjemahkan data menjadi tindakan nyata. Oleh karena itu, literasi data di seluruh lini organisasi sangat 

penting untuk memastikan bahwa informasi yang tersedia digunakan secara optimal. Tanpa pemahaman yang 

memadai, bahkan data terbaik sekalipun tidak akan menghasilkan dampak yang signifikan. Di sinilah 

pentingnya membangun budaya organisasi yang menghargai dan memanfaatkan informasi sebagai aset 

strategis. Saran utama bagi perusahaan adalah untuk mulai berinvestasi dalam sistem Customer Relationship 

Management (CRM) dan Business Intelligence (BI). Sistem ini sebaiknya dipilih berdasarkan kebutuhan dan 

kapasitas organisasi, serta mudah diintegrasikan dengan sistem lain yang sudah ada. 

 

Pengadaan teknologi ini perlu dibarengi dengan pelatihan internal agar penggunaannya tidak berhenti pada 

level teknis saja. Implementasi yang sukses adalah yang melibatkan seluruh level organisasi secara aktif. 

Dengan begitu, investasi dalam sistem informasi akan memberikan manfaat jangka panjang yang nyata. 

Selain itu, perusahaan perlu memberikan perhatian khusus pada pelatihan sumber daya manusia, khususnya 

dalam hal membaca data dan menggali insight dari pasar. Tidak semua orang harus menjadi analis data, tetapi 

setiap karyawan idealnya memahami dasar-dasar interpretasi informasi yang relevan dengan pekerjaannya. 

Pelatihan ini juga penting untuk meningkatkan rasa percaya diri dalam menggunakan alat bantu digital. 

Karyawan yang melek data lebih cepat dalam mengambil keputusan dan lebih fleksibel dalam menyikapi 

perubahan. Ini akan menciptakan organisasi yang lebih gesit dan siap menghadapi dinamika pasar. 

Perusahaan juga disarankan untuk memperkuat integrasi lintas departemen dalam pemanfaatan data. 

Informasi dari satu divisi tidak boleh berhenti di sana, melainkan harus bisa diakses dan dimanfaatkan oleh 

unit lain yang membutuhkan. 

 

Misalnya, data dari tim pemasaran bisa digunakan oleh tim operasional untuk mempersiapkan kapasitas 

produksi yang sesuai. Integrasi ini tidak hanya menghindari duplikasi kerja, tetapi juga meningkatkan 

koordinasi dan efisiensi organisasi. Kolaborasi lintas fungsi menjadi lebih efektif ketika didukung oleh sistem 

informasi yang terintegrasi. Evaluasi berkala terhadap efektivitas penggunaan market information tools harus 

menjadi bagian dari rutinitas manajerial. Teknologi yang relevan hari ini bisa jadi tidak sesuai di masa depan, 

sehingga perlu disesuaikan secara periodik. Evaluasi ini juga membantu perusahaan mengidentifikasi celah 

dalam pemanfaatan sistem dan menyusun rencana perbaikannya. Feedback dari pengguna sistem harus 

diperhatikan untuk penyempurnaan berkelanjutan. Dengan cara ini, perusahaan tidak hanya mengadopsi 

teknologi, tetapi benar-benar menjadikannya alat strategis dalam meraih keunggulan bisnis jangka panjang. 
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