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PRAKATA 
 

Dalam landskap pemasaran yang dinamik hari ini, memanfaatkan 
kuasa platform digital bukan sekadar pilihan, tetapi satu keperluan. 
Pemasaran digital berfungsi sebagai penunjuk arah yang 
membimbing perniagaan ke arah jangkauan, penglibatan dan 
pertumbuhan yang tiada tandingan.  

 
Melalui kempen yang disasarkan, data yang meluas dan potensi 

pemasaran yang sentiasa berkembang, perniagaan kini boleh 
menjalin hubungan yang lebih mendalam dengan khalayak mereka, 
memupuk kesetiaan jenama dan menavigasi perniagaan mereka 
dengan lebih terancang dan komprehensif. 

 
Buku ini bertujuan memberi penerangan tentang kaedah dan 

pendekatan yang telah membentuk bidang pemasaran digital. 
Penting bagi organisasi atau perniagaan memahami dan 
mengadaptasi landskap pemasaran digital untuk terus berkembang 
dalam pasaran yang kompetitif.  

 
Buku ini direka bentuk sebagai panduan yang menyeluruh serta 

memberikan pembaca pengetahuan dan sumber yang mereka 
perlukan untuk berjaya dalam bidang yang menarik ini.  

 
Setinggi-tinggi penghargaan kepada Pusat Jaringan Industri dan 

Masyarakat, Universiti Malaysia Pahang Al-Sultan Abdullah (PJIM-
UMPSA) atas penganugerahan Geran Inovasi Sosial dan Pemindahan 
Ilmu Komuniti (CDU220104) kepada pasukan penyelidik kami. 
Sokongan baik mereka melalui geran ini sangat penting untuk kami 
dalam menyiapkan kajian dan penerbitan ini.  

 
  



Di samping itu, penghargaan juga ditujukan kepada semua penulis 
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usaha berpasukan. Akhir kata, diharapkan semoga ilmu yang 
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pembaca. 
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BAB 1 
ASAS KEPADA PEMASARAN DIGITAL 

HASIL PEMBELAJARAN  
 
Pada akhir pembelajaran ini, anda akan berupaya: 

• Memahami prinsip asas dan teras pemasaran digital dalam 
perniagaan. 

• Memperoleh kemahiran untuk menganalisis pelbagai strategi 
pemasaran digital dan keberkesanannya dalam pelbagai 
konteks. 

• Meneroka ekosistem dan landskap pemasaran digital dalam 
perniaagaan. 

1.1 PENGENALAN 
 
Pemasaran digital melibatkan penggunaan saluran dan platform 
Internet secara bermatlamat untuk berinteraksi dengan pelanggan 
sasaran, mengiklankan produk atau perkhidmatan dan mewujudkan 
keterlihatan jenama. Prinsip teras strategi ini merangkumi 
pengoptimuman enjin carian (SEO) untuk meningkatkan keterlihatan 
dalam hasil carian, pemasaran kandungan untuk memikat dan 
mendidik khalayak, pemasaran media sosial untuk memupuk komuniti 
dan interaksi, pemasaran e-mel untuk komunikasi yang disesuaikan, 
dan analisis untuk mengukur serta mengoptimumkan kempen. Kayu 
ukur kejayaan dalam bidang pemasaran digital yang sentiasa 
berubah memerlukan pemahaman yang mendalam tentang 
khalayak sasaran, keupayaan untuk mencipta kandungan yang 
menarik, penggunaan cerapan terdorong data dan dimaklumkan 
tentang arah aliran yang muncul. 
 
  



1.2 FUNGSI ASAS PEMASARAN DIGITAL DALAM PERNIAGAAN 
 
Dalam era kesalinghubungan yang meluas sekarang, pemasaran 
digital telah muncul sebagai instrumen penting bagi kemajuan 
pernigaan dan mengekalkan daya saing mereka. Sebagai 
permulaan, penggunaan platform Internet dan media sosial dengan 
meluas telah banyak mengubah cara pelanggan berinteraksi dengan 
usahawan. Mewujudkan kehadiran dalam talian secara aktif 
membolehkan perniagaan mengakses rangkaian bakal pelanggan 
yang lebih luas melalui platform yang berbeza dan menawarkan cara 
yang menjimatkan kos penglibatan diri dengan khalayak di seluruh 
dunia. Pemasaran digital memperkasakan perniagaan dengan cara 
memperibadikan interaksi mereka bersama-sama khalayak melalui 
pengiklanan yang disasarkan, pengeluaran kandungan dan taktik 
penglibatan yang akan mewujudkan perkongsian dengan lebih 
mendalam. 
 

Tambahan pula, aspek pemasaran digital berpusatkan data 
memberikan pandangan penting yang sering tiada dalam 
pendekatan pemasaran tradisional. Memeriksa penunjuk seperti trafik 
laman web, kadar klik lalu dan penglibatan media sosial 
membolehkan perniagaan memperoleh pemahaman yang 
menyeluruh tentang tingkah laku dan pilihan pengguna. Data ini 
memudahkan perniagaan membuat keputusan yang efektif. 
memperkasakan perniagaan untuk melaraskan rancangan mereka 
dalam masa nyata, mengoptimumkan kempen dan menyesuaikan 
perkhidmatan mereka bagi menangani perubahan permintaan 
pasaran sasaran mereka dengan lebih berkesan. 

 
Selain itu, fleksibiliti dan skalabiliti pemasaran digital yang tiada 

tandingannya. Platform digital memberikan kelebihan untuk 
menyesuaikan strategi pemasaran dengan cepat, tidak seperti 
kaedah pemasaran tradisional. Perniagaan mempunyai keupayaan 
untuk melaraskan strategi mereka dengan pantas untuk 
mengoptimumkan kejayaan, sama ada mengubah kandungan iklan, 
memperhalus demografi sasaran atau bereksperimen dengan 
platform baharu. Mobiliti ini penting dalam persekitaran yang dinamik 
yang mana trend dan pilihan pelanggan berbeza-beza dengan 
cepat. Perniagaan pada masa ini bergantung pada pemasaran 
digital bagi pelbagai sebab seperti berikut: 



 
Rajah 1.1: Fungsi asas pemasaran digital dalam perniagaan

Keluasan Khalayak: Pemasaran digital membolehkan 
organisasi mengakses khalayak sasaran secara global.

Penyasaran Khalayak Tepat: Pemasaran digital 
membolehkan penyasaran yang tepat berdasarkan 
demografi, gelagat, minat dan faktor lain.

Kecekapan ekonomi: Pemasaran digital lebih menjimatkan 
kos daripada medium pemasaran tradisional.

Keputusan boleh diukur: Dengan menggunakan pelbagai 
penyelesaian analitik, organisasi mempunyai keupayaan 
untuk memantau keberkesanan masa nyata usaha 
pemasaran digital mereka.

Meningkatkan tahap interaksi dan penglibatan pelanggan 
dengan jenama: Pemasaran digital menyediakan pelbagai 
cara untuk berhubung dengan khalayak sasaran, termasuk 
media sosial, pemasaran e-mel, pemasaran kandungan 
dan kempen interaktif. 



1.3 MEMAHAMI EKOSISTEM PEMASARAN DIGITAL 
 
Dalam ekosistem pemasaran digital, memahami ekologi dan rupa 
bumi adalah setanding dengan membongkar rangkaian yang 
sentiasa berubah dan saling berkaitan. Ekosistem merangkumi 
pelbagai komponen dan platform yang membentuk dunia digital, 
dengan setiap satu memainkan peranan penting dalam menarik 
khalayak dan mempromosikan keterlihatan jenama. Elemen asas 
ekosistem ini terdiri daripada platform media sosial, enjin carian, tapak 
web, pemasaran e-mel, rangkaian kandungan dan aplikasi mudah 
alih. Setiap bahagian individu berfungsi sebagai habitat yang 
berasingan dalam persekitaran yang lebih luas, menampung gelagat, 
pilihan dan tujuan pengguna tertentu. Sebagai contoh, platform 
media sosial berkembang pesat dengan medium mempromosikan 
dan memudahkan perhubungan, manakala enjin carian berfungsi 
sebagai portal untuk mencari maklumat. Pemasar mesti mahir 
mengemudi dan menggabungkan beberapa platform untuk 
berhubung dengan khalayak sasaran mereka secara berhemah. 
 

Dalam persekitaran digital yang sentiasa berubah, amat penting 
untuk mempunyai pemahaman menyeluruh tentang tingkah laku, 
minat dan trend pengguna. Pemasar mesti memahami perubahan 
dalam tingkah laku pengguna yang dipengaruhi oleh peningkatan 
teknikal, transformasi masyarakat dan nuansa budaya. Landskap 
mengalami transformasi berterusan apabila platform baharu muncul, 
kemajuan algoritma dan jangkaan pengguna berubah. Tambahan 
pula, persekitaran digital bukan sahaja merangkumi platform 
komunikasi tetapi juga maklumat. Banyak data menyediakan 
maklumat berharga tentang gelagat, pilihan dan corak pengguna, 
memperkasakan pemasar dengan mengoptimumkan rancangan 
yang lebih berkesan. Menggunakan alat analitik dan menggunakan 
inisiatif dipacu data adalah penting untuk menangani landskap yang 
sentiasa berubah dengan berkesan. 

 
Saling bergantung antara ekosistem dan landskap dalam 

pemasaran digital adalah saling menguntungkan. Pemasar mesti 
mengakui bahawa pendekatan yang berjaya menjangkau lebih 
daripada sekadar mewujudkan kehadiran menerusi beberapa media. 
Pendekatan menyeluruh yang memastikan pemesejan jenama, 
kandungan dan taktik interaksi adalah selaras dengan ciri khusus 
setiap saluran diperlukan, di samping fleksibel kepada perubahan 
dalam persekitaran. Pemasar mesti memiliki fleksibiliti dan 
ketangkasan untuk menyesuaikan diri dengan perubahan dengan 

berkesan, memanfaatkan arah aliran yang muncul dan 
mengoptimumkan kaedah untuk benar-benar berhubung dengan 
khalayak mereka dalam landskap digital yang sentiasa berubah. 
Untuk memahami ekosistem dan landskap pemasaran digital, 
seseorang mesti memahami rangkaian rumit platform, alatan, teknik 
dan arah aliran yang mempengaruhi ekosistem pemasaran digital 
seperti berikut: 

 

Rajah 1.2: Ekosistem pemasaran digital
 

a. Platform dan Saluran 
Pemasaran digital merangkumi berbilang platform termasuk media 
sosial (Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn), enjin carian (Google, 
Bing), e-mel, tapak web, aplikasi mudah alih dan banyak lagi. 
Mendapat pemahaman yang menyeluruh tentang selok-belok 
setiap platform adalah penting untuk mencapai hasil pemasaran 
yang berjaya. 
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berkesan, memanfaatkan arah aliran yang muncul dan 
mengoptimumkan kaedah untuk benar-benar berhubung dengan 
khalayak mereka dalam landskap digital yang sentiasa berubah. 
Untuk memahami ekosistem dan landskap pemasaran digital, 
seseorang mesti memahami rangkaian rumit platform, alatan, teknik 
dan arah aliran yang mempengaruhi ekosistem pemasaran digital 
seperti berikut: 

 

Rajah 1.2: Ekosistem pemasaran digital
 

a. Platform dan Saluran 
Pemasaran digital merangkumi berbilang platform termasuk media 
sosial (Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn), enjin carian (Google, 
Bing), e-mel, tapak web, aplikasi mudah alih dan banyak lagi. 
Mendapat pemahaman yang menyeluruh tentang selok-belok 
setiap platform adalah penting untuk mencapai hasil pemasaran 
yang berjaya. 
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b. Peralatan dan Sumber Teknologi 
Pemasar mempunyai akses kepada pelbagai alat yang membantu 
mereka dalam beberapa bidang seperti analitik, automasi, 
penjanaan kandungan, SEO (Pengoptimuman Enjin Carian), PPC 
(Bayar Setiap Klik), CRM (Pengurusan Perhubungan Pelanggan) 
dan tugas lain yang berkaitan. Penting untuk mempunyai 
pemahaman yang menyeluruh tentang teknologi ini dan 
keupayaannya. 
 

c. Demografi dan Segmentasi 
Memahami khalayak anda dan menyesuaikan pendekatan anda 
dengan berkesan untuk menjangkau mereka adalah penting. 
Dalam mereka bentuk komunikasi pemasaran dengan betul,  anda 
perlu untuk memahami demografi, tingkah laku, minat dan 
psikografik. 
 
d. Strategi Kandungan 
Kandungan berfungsi sebagai sistem sokongan asas untuk 
pemasaran digital. Strategi kandungan yang berkesan 
memerlukan pembangunan kandungan berkualiti tinggi, 
menawan dan berkaitan yang menghubungkan secara 
mendalam dengan khalayak sasaran melalui banyak platform. 
 

e. Data Analisis 
Data analisis menghasilkan cerapan berharga tentang gelagat 
pengguna, keberkesanan kempen, ROI (Pulangan Pelaburan) dan 
metrik lain yang berkaitan. Memperoleh kecekapan dalam metrik 
dan menganalisis data dengan berkesan adalah penting untuk 
membuat keputusan pemasaran yang bermaklumat. 
 
f. Arah aliran dan inovasi 
Ekosistem digital mengalami perubahan yang pantas dan 
berterusan. Mengikuti aliran dan kemajuan terkini, seperti 
kecerdasan buatan (AI), realiti tambahan/realiti maya (AR/VR) dan 
carian suara  penting untuk melaraskan strategi untuk memberi 
kesan yang paling mungkin. 
 

g. Peraturan dan Etika 
Mematuhi peraturan undang-undang, seperti GDPR, dan 
mematuhi prinsip etika adalah amat penting. Memahami 
kebimbangan privasi dan menjamin pematuhan kepada 
peraturan adalah penting dalam bidang pemasaran digital. 

  



1.4 MENGAPA PERNIAGAAN MEMERLUKAN PEMASARAN 
DIGITAL? 

 
Dalam persekitaran ekonomi semasa, penggabungan pemasaran 
digital bukan semata-mata pilihan, sebaliknya merupakan keperluan 
penting bagi perniagaan yang bertujuan berkembang maju dan 
mengekalkan kelebihan daya saing. Salah satu sebab utama 
disebabkan oleh perubahan ketara dalam tingkah laku pelanggan. 
Sebilangan besar individu kini terlibat dalam aktiviti dalam talian bagi 
mengekalkan sambungan berterusan melalui pelbagai jenis alat 
elektronik. Mereka secara aktif mengejar maklumat, 
mempertimbangkan pilihan pembelian, dan berinteraksi dengan 
jenama melalui platform digital. Mengabaikan bidang komunikasi 
digital ini mengakibatkan perniagaan terlepas peluang untuk 
melibatkan diri dengan khalayak yang besar dan bakal pelanggan 
yang sedang mencari produk atau perkhidmatan secara aktif. Melalui 
penggunaan taktik pemasaran digital, perniagaan boleh 
menentukan demografi sasaran mereka dengan berkesan, 
berinteraksi dengan mereka dengan cara yang efektif bagi 
mewujudkan hubungan berkekalan yang menggunakan penukaran 
dan kesetiaan jenama. 

 
Tambahan pula, pemasaran digital menyediakan tahap 

kebolehkuantitian dan analisis data yang tiada tandingan. 
Bertentangan dengan pendekatan pemasaran konvensional yang 
menimbulkan kesukaran dalam mengukur pulangan pelaburan (ROI) 
secara berkesan, teknik digital menawarkan pandangan menyeluruh 
dan segera tentang keberkesanan kempen. Peniaga boleh menilai 
dengan pantas keberkesanan usaha pemasaran mereka 
menggunakan teknologi seperti Google Analytics dan platform 
dipacu metrik yang lain. Peniaga yang menggunakan metrik ini 
berkemungkinan dapat membuat pelarasan dan pengoptimuman 
dengan lebih pantas. Teknik ini bertujuan memaksimumkan pulangan 
sambil meminimumkan pembaziran. 

 
Selain itu, kecekapan kos dan kapasiti untuk mengembangkan 

pemasaran digital dengan mudah menjadikannya kuasa transformatif 
untuk organisasi dalam apa jua bentuk. Saluran digital kerap 
memberikan perbelanjaan permulaan yang lebih rendah dan 
fleksibiliti belanjawan yang lebih besar berbanding dengan teknik 
pemasaran konvensional seperti iklan televisyen atau bahan 
bercetak. Kebolehcapaian ini menyamai landskap kompetitif, 
memperkasakan perusahaan kecil untuk menyaingi perniagaan yang 



lebih besar secara saksama. Selain itu, kebolehskalaan pemasaran 
digital membolehkan penyesuaian kempen untuk menampung 
pengehadan belanjawan, pilihan khalayak dan keadaan pasaran 
yang berkembang. Tahap fleksibiliti dan responsif ini adalah penting 
dalam landskap korporat semasa yang dinamik untuk tujuan berikut: 

 
  

Jangkauan seluruh dunia: Pemasaran digital membolehkan 
organisasi mengakses khalayak yang luas di seluruh dunia 
berbanding dengan teknik pemasaran tradisional.

Kecekapan Ekonomi: Pemasaran digital lebih menjimatkan kos 
berbanding pemasaran tradisional. Ia memberikan pulangan 
pelaburan yang unggul dan membolehkan perniagaan yang 
lebih kecil menyaingi yang lebih besar.

Ketepatan dalam Pengiklanan: Platform digital membenarkan 
penyasaran yang tepat dengan menggunakan demografi, 
minat, gelagat dan faktor lain. Dengan itu, ia menjamin 
bahawa iklan mencapai khalayak yang disasarkan.

Pembinaan Jenama: Pemasaran digital membolehkan 
penubuhan pengiktirafan dan interaksi jenama melalui media 
sosial, pemasaran kandungan dan perkongsian dengan 
pempengaruh.

Interaktiviti: Penggunaan format kandungan yang menarik 
seperti video, tinjauan pendapat, kuiz dan iklan interaktif 
meningkatkan tahap penglibatan pengguna dengan 
mencipta pengalaman yang lebih mengasyikkan.



 
 
 
1.5 KEBAIKAN DAN KELEMAHAN PEMASARAN DIGITAL 
 

Jadual 1.1: Kebaikan dan kelemahan pemasaran digital 

KEBAIKAN PEMASARAN DIGITAL 
BAGI PERNIAGAAN 

KELEMAHAN PEMASARAN 
DIGITAL BAGI PERNIAGAAN 

Jangkauan Global: 
Pemasaran digital 
memudahkan perniagaan 
menjangkau khalayak di seluruh 
dunia, merentasi batasan 
geografi dan menyediakan 
akses secara meluas kepada 
sasaran pelanggan yang 
berpotensi. 

Persaingan Sengit: 
Revolusi industri dan 
pendigitalan mengakibatkan 
persaingan sengit dalam 
pasaran. Ia boleh menjadi sukar 
untuk membezakan diri antara 
pelbagai perniagaan yang 
bersaing. 

Ekonomi: 
Strategi pemasaran digital 
secara perbandingan lebih kos 
efektif daripada kaedah 
pemasaran tradisional. Strategi 
seperti pemasaran media sosial, 
pemasaran kandungan dan 

Pergantungan pada Teknologi: 
Pergantungan pada teknologi 
dalam pemasaran digital boleh 
menyebabkan gangguan teruk 
yang disebabkan oleh 
kebimbangan teknikal, seperti 
kegagalan tapak web, masalah 

Fleksibiliti: Pemasaran digital membolehkan pengubahsuaian 
pantas dan penerokaan pelbagai teknik untuk mengenal pasti 
pendekatan yang paling berkesan ketika berhadapan dengan 
persekitaran yang dinamik.

Kelebihan dalam Persaingan: Perniagaan yang tidak 
mengutamakan pemasaran digital dalam era teknologi 
semasa menghadapi bahaya sekiranya ketinggalan di 
belakang pesaing yang ada menggunakan alat pemasaran 
yang berkesan ini.

Rajah 1.3: Fungsi asas pemasaran digital dalam perniagaan 



kempen e-mel biasanya hanya 
memerlukan sedikit sumber 
kewangan. 

pelayan atau perubahan 
algoritma yang dilaksanakan 
oleh platform seperti Google 
atau tapak media sosial.

Pengiklanan Berfokus: 
Dengan menggunakan analisis 
dan penjejakan data, 
perniagaan boleh 
memfokuskan usaha 
pemasaran mereka dengan 
tepat kepada khalayak yang 
paling berkaitan dengan 
mengambil kira faktor seperti 
demografi, gelagat dan minat. 

Perlindungan Data Peribadi: 
Kebimbangan privasi semakin 
meningkat disebabkan 
penggunaan data yang 
semakin meningkat untuk 
pengiklanan yang disasarkan. 
Perniagaan mesti berhati-hati 
untuk mengelakkan sebarang 
pelanggaran hak privasi 
pengguna. 

 
Perniagaan dalam pasaran hari ini boleh mendapat kebaikan 
daripada banyak kelebihan yang ditawarkan oleh pemasaran digital. 
Perniagaan boleh menjangkau khalayak seluruh dunia dengan cekap 
dan segera dengan menggunakan pelbagai platform dalam talian 
seperti media sosial, e-mel dan enjin carian. Skop yang luas ini 
membolehkan penyasaran demografi atau minat tertentu, justeru 
membolehkan pembahagian khalayak yang tepat. Tambahan pula, 
sifat pemasaran digital membolehkan maklum balas dan analisis data 
diperoleh serta-merta, memberikan perniagaan keupayaan untuk 
membuat pelarasan dengan pantas pada kempen untuk 
meningkatkan keberkesanan. Selain itu, kebolehsuaian dan 
kebolehkembangan teknik pemasaran digital membolehkan 
organisasi menyesuaikan segera turun naik pasaran dengan skala 
kempen mengikut sumber dan matlamat kewangan. 
 

Walau bagaimanapun, terdapat kelemahan tertentu dalam 
pemasaran digital. Terdapat persaingan sengit dalam era globalisasi 
yang menimbulkan cabaran bagi perniagaan untuk membezakan diri 
mereka di tengah-tengah maklumat dan aktiviti pemasaran yang 
banyak. Perancangan strategik, dedikasi yang berterusan serta 
komitmen kewangan diperlukan untuk memperoleh keterlihatan. 
Tambahan pula, kemajuan pantas teknologi dan platform pemasaran 
digital memerlukan pendidikan dan pelarasan yang berterusan. 
Mengikuti aliran semasa dan kemajuan dalam teknologi 
berkemungkinan memerlukan pelaburan masa dan sumber yang 
besar. Selain itu, pergantungan pada teknologi mendedahkan 
perniagaan kepada kebarangkalian kelemahan keselamatan siber 



dan kebimbangan mengenai privasi data. Memandangkan koleksi 
data pelanggan yang meluas, terdapat tanggungjawab yang 
semakin meningkat untuk melindungi maklumat ini daripada akses 
tanpa kebenaran atau penggunaan yang tidak wajar. 

 
Kelemahan pemasaran digital juga boleh mengakibatkan jumlah 

maklumat yang berlebihan. Ini disebabkan oleh jumlah kandungan 
internet yang banyak, maka pengguna mungkin mengalami lebihan 
maklumat yang mengakibatkan pengurangan perhatian dan 
penglibatan. Perniagaan menghadapi kesukaran yang ketara dalam 
menarik dan mengekalkan perhatian khalayak pada satu maklumat 
dalam masa tertentu. Di samping itu, walaupun pemasaran digital 
menyediakan analisis komprehensif dan penjejakan data, proses 
mengubah maklumat ini menjadi cerapan praktikal memerlukan 
pengetahuan dan kemahiran khusus. Pentafsiran data yang salah 
boleh mengakibatkan kesilapan membuat keputusan yang boleh 
memberi kesan kepada keberkesanan kempen pemasaran. 

 
Secara ringkasnya, pemasaran digital menawarkan peluang yang 

luas kepada perniagaan untuk meningkatkan jangkauan mereka, 
berinteraksi dengan khalayak dan menilai kejayaan mereka. Walau 
bagaimanapun, ia juga menimbulkan halangan seperti persaingan 
sengit, persekitaran teknologi yang sentiasa berubah, risiko 
keselamatan siber dan jumlah maklumat yang banyak. Untuk 
menavigasi selok-belok ini dengan berkesan, peniaga mesti 
menggunakan metodologi strategik, sentiasa menyesuaikan diri dan 
memiliki pemahaman menyeluruh tentang faedah serta kelemahan 
pemasaran digital.


