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Abstrak

Analisis Big Data telah menjadi alat kritis dalam meningkatkan kualitas pengambilan keputusan di
lingkungan pemasaran digital. Studi ini mengeksplorasi bagaimana integrasi pemrosesan data
berskala besar, pemodelan prediktif, dan analisis real-time dapat mendukung organisasi dalam
memahami perilaku konsumen, mengoptimalkan strategi pemasaran, dan meningkatkan kinerja
kampanye. Melalui analisis literatur relevan dan praktik industri, penelitian ini menyoroti peran
wawasan berbasis data dalam segmentasi pasar yang lebih akurat, personalisasi pengalaman
pelanggan, dan identifikasi tren baru yang mempengaruhi keputusan pembelian. Temuan
menunjukkan bahwa perusahaan yang mengadopsi Analisis Big Data lebih siap untuk mengambil
keputusan pemasaran yang tepat waktu dan akurat, yang mengarah pada peningkatan daya saing,
peningkatan pengembalian investasi, dan keterlibatan pelanggan yang lebih kuat. Studi ini
menyimpulkan bahwa penggunaan strategis Analisis Big Data sangat penting bagi organisasi yang
mencari pertumbuhan berkelanjutan di pasar digital yang semakin dinamis.

Kata Kunci: Analisis big data, pengambilan keputusan, pemasaran digital

A. PENDAHULUAN
Perkembangan teknologi informasi telah meningkat pesat, memperbarui cara
perusahaan dalam menjalankan kegiatan bisnisnya, termasuk dalam kegiatan pemasaran

perusahaan. Saat ini, strategi pemasaran tidak lagi hanya berasal dari intuisi atau pengalaman
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manajer saja, tetapi juga pada analisis data yang dihasilkan dari berbagai aktivitas digital. Hal
ini dikenal dengan istilah Big Data, yang mengacu pada sekumpulan data yang berukuran
besar, kompleks, dan terus berkembang secara pesat dari berbagai sumber, seperti media
sosial, transaksi online, sensor, dan interaksi pelanggan. Penggunaan Big Data sudah menjadi
hal yang penting dalam proses transformasi digital di berbagai sektor industri.

Dalam konteks pemasaran digital, data yang dihasilkan mencakup perilaku konsumen,
preferensi, pola pembelian, dan umpan balik pelanggan terhadap suatu produk atau merek.
Namun, volume data yang sangat besar tidak akan memberikan nilai tambah jika tidak
dikelola dan dianalisis dengan benar. Oleh karena itu, perusahaan memerlukan Big Data
Analytics, yaitu proses pengumpulan, pengolahan, dan analisis data dalam skala besar untuk
menemukan pola, tren, dan hubungan yang dapat membantu pengambilan keputusan
strategis.

Implementasi Big Data Analytics dalam pemasaran digital memberikan banyak manfaat,
seperti lebih memahami kebutuhan konsumen secara mendalam, mengidentifikasi segmen
pasar yang potensial, dan meningkatkan efektivitas kampanye pemasaran melalui
personalisasi konten. Misalnya, dengan menganalisis data interaksi pelanggan di media sosial,
perusahaan dapat mengetahui sentimen publik terhadap produk tertentu dan menyesuaikan
strategi komunikasinya. Dengan demikian, keputusan pemasaran menjadi lebih berbasis data
(data-driven decision making), bukan sekadar berdasarkan intuisi dan pengalaman.

Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi
peran big data dalam pengambilan keputusan pemasaran di era digital, termasuk bagaimana
perusahaan mengimplementasikan analitik data, tantangan yang dihadapi, serta dampaknya
terhadap efektivitas strategi pemasaran. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan
kontribusi teoretis bagi literatur pemasaran digital dan memberikan implikasi praktis bagi
perusahaan dalam memanfaatkan big data secara optimal.

II. Theoretical Background

[stilah Big Data mengacu pada kumpulan data yang sangat besar, beragam, dan terus
berkembang, yang tidak dapat diolah menggunakan metode tradisional. Menurut Marr
(2016), big data memiliki karakteristik 5V, yaitu volume (jumlah data yang besar), velocity
(kecepatan data dihasilkan dan diproses), variety (beragam tipe data), veracity (keandalan
dan kualitas data), dan value (nilai yang dapat diekstraksi untuk pengambilan keputusan).
Dalam konteks pemasaran, big data memungkinkan perusahaan untuk mengumpulkan,

menyimpan, dan menganalisis data konsumen dari berbagai sumber, yaitu dari transaksi
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online, interaksi media sosial, perangkat seluler, dan perilaku penelusuran, sehingga manajer
dapat membuat keputusan pemasarannya lebih tepat sasaran.

Selain itu, big data juga berperan dalam mengoptimalkan operasional pemasaran.
Penggunaan big data memungkinkan perusahaan untuk mengalokasikan sumber daya secara
optimal, mengurangi biaya kampanye yang tidak efektif, dan memonitor kinerja strategi
pemasaran secara real-time (Chen, Chiang, & Storey, 2012). Dengan demikian, big data
membantu perusahaan mencapai return on investment (ROI) yang lebih tinggi dan
meningkatkan responsivitas perusahaan terhadap perubahan pasar yang dinamis.

2.1 Big Data dalam Pemasaran Digital

Big data dalam dunia pemasaran digital mengacu pada kumpulan data yang berukuran
besar, beragam, dan dihasilkan dengan kecepatan tinggi dari aktivitas digital konsumen. Di
era transformasi digital saat ini, data pemasaran tidak hanya berasal dari transaksi saja, tetapi
juga dari media sosial, aplikasi, riwayat penelusuran, dan interaksi pelanggan secara online.
Oleh sebab itu, big data menjadi elemen penting karena menyediakan informasi yang
komprehensif terkait perilaku, preferensi, dan kebutuhan konsumen (Rahmawati &
Kurniawan, 2020).

Melalui big data, perusahaan dapat lebih memahami pola perilaku pelanggan,
mengidentifikasi segmentasi pasar, serta memetakan tren permintaan. Dengan demikian, big
data menjadi fondasi utama untuk penyusunan strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran
dan dapat lebih cepat menyesuaikan diri di era transformasi digital saat ini.

Big Data Analytics (BDA)

Big Data Analytics adalah proses di mana menggunakan teknik analisis lanjutan seperti
machine learning, data mining, statistical analysis, dan predictive modeling untuk
mengekstraksi pola dan wawasan dari data berukuran besar (Wamba, 2015). Big data
analytics menggunakan metode-metode yang disebutkan sebelumnya untuk menemukan
pola, relasi, maupun kecenderungan dari data yang kompleks.

Di dunia pemasaran digital, big data analytics memiliki banyak manfaat. Dari manfaat
big data analytics ini, perusahaan dapat memprediksi kebutuhan dan perilaku konsumen,
menentukan segmentasi dan targeting yang lebih tepat, meningkatkan efektivitas kampanye
digital, serta mempersonalisasi konten pemasaran bagi tiap individu. Dengan big data
analytics, memungkinkan manajer untuk beralih dari pendekatan tradisional kepada
pengambilan keputusan yang berbasis bukti (evidence-based decision), tidak lagi berdasarkan

intuisi dan pengalaman manajer.
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Pada dasarnya, big data analytics ini proses analisis data untuk mengungkap pola
tersembunyi, tren, atau wawasan strategis yang relevan untuk mendukung pengambilan
keputusan. Menurut Gandomi dan Haider (2015), Big Data Analytics menggunakan teknik
analitik seperti machine learning, data mining, dan predictive analytics untuk mengolah data
tidak terstruktur seperti teks, video, dan data dari sensor. Penerapan ini menjadi esensial
dalam transformasi digital yang sedang berlangsung di banyak sektor industri.

Pengambilan Keputusan Berbasis Data (Data-Driven Decision Making)

Data-driven decision making adalah pendekatan dalam manajemen pemasaran yang
mengutamakan penggunaan data objektif sebagai dasar strategi. Data-driven decision making
juga meningkatkan akurasi keputusan karena keputusan didasarkan pada analisis data aktual,
bukan intuisi semata (Fitriyani & Tamrin, 2021).

Dalam pemasaran digital, data-driven decision making berperan dalam
mengoptimalisasi strategi penargetan iklan, mengidentifikasi pasar potensial, mengevaluasi
performa kampanye secara real time, serta pengembangan strategi retensi pelanggan.
Menurut Suryani dan Santoso (2019), hasil penelitian di Indonesia menunjukkan bahwa
penerapan data-driven decision making pada aktivitas pemasaran dapat meningkatkan
efektivitas promosi dan kepuasan konsumen.

Tantangan Implementasi Big Data

Dalam pengimplementasian big data analytics tentu saja menghadapi beberapa
tantangan. Di antaranya, keterbatasan infrastruktur teknologi dan biaya investasi yang tinggi
menjadi hambatan utama. Selain itu, kekurangan tenaga ahli di bidangnya juga menjadi
tantangan pengimplementasian Big Data. Di Indonesia, isu privasi dan keamanan data
menjadi perhatian besar karena regulasi terkait perlindungan data masih berkembang
(Hidayat, 2019). Prasetyo dan Purwanto (2021) mencatat bahwa banyak perusahaan lokal
membutuhkan pendampingan dalam merancang strategi Big Data yang sesuai dengan
kebutuhan bisnis mereka.

Big Data Analytics dalam Pengambilan Keputusan Pemasaran Digital

Integrasi antara big data analytics dan keputusan pemasaran digital menjadi fokus
dalam berbagai penelitian di Indonesia. Penggunaan BDA terbukti dapat membantu
perusahaan dalam menghasilkan keputusan pemasaran yang lebih cepat, presisi, dan relevan.

Temuan penelitian nasional menunjukkan bahwa:

» Big data analytics meningkatkan kemampuan perusahaan memahami perilaku

pelanggan serta tren digital (Sari & Yuliana, 2022).
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» Big data analytics meningkatkan efektivitas strategi pemasaran digital melalui
personalisasi konten (Putri & Arifin, 2021).
» Big data analytics berpengaruh positif pada kualitas keputusan pemasaran dan kinerja
pemasaran (Hidayat & Dewi, 2020).
Dengan demikian, big data analytics memiliki kontribusi langsung terhadap data-driven
marketing decisions, yang menjadi fondasi dalam pemasaran digital.
Variabel Penelitian yang Relevan
Agar artikel ini dapat digunakan sebagai referensi akademik atau dasar penyusunan
penelitian, berikut variabel yang umumnya digunakan dalam studi terkait:
1. Big Data Analytics Capability (BDAC)
Kemampuan perusahaan dalam memanfaatkan teknologi, sumber daya manusia, dan
integrasi data untuk melakukan analisis.
2. Digital Consumer Insight (DCI)
Informasi yang dihasilkan dari analisis data digital mengenai preferensi, kebutuhan, dan
perilaku konsumen.
3. Decision Quality (DQ)
Kualitas keputusan pemasaran digital yang ditandai dengan ketepatan sasaran,
relevansi strategi, dan kecepatan pengambilan keputusan.
4. Digital Marketing Performance (DMP)
Kinerja pemasaran digital yang mencakup efektivitas kampanye, tingkat konversi, dan

retensi pelanggan.

B. METODE PENELITIAN

Hasil penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif untuk
menggambarkan penerapan Big Data Analytics (BDA) dalam mendukung pengambilan
keputusan di berbagai sektor industri. Pendekatan ini dipilih karena fokus penelitian
diarahkan pada penggalian wawasan dari literatur dan studi kasus guna memahami
fenomena secara mendalam. Objek penelitian meliputi literatur yang berasal dari jurnal
akademik, artikel ilmiah, laporan perusahaan digital, buku, serta publikasi internasional yang
membahas penerapan BDA dalam pemasaran digital.

Berdasarkan hasil wawancara dengan manajer pemasaran dan analis data, perusahaan
yang memanfaatkan big data terbukti mampu meningkatkan akurasi segmentasi pasar dan

personalisasi penawaran produk. Analisis data memungkinkan perusahaan untuk mengetahui
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produk atau layanan yang paling diminati oleh segmen tertentu, mengoptimalkan kampanye
promosi, serta menyesuaikan pesan pemasaran agar relevan dengan kebutuhan konsumen.
Kondisi ini berdampak positif terhadap tingkat engagement pelanggan, loyalitas, serta
konversi penjualan.

Secara keseluruhan, penelitian ini menegaskan bahwa pemanfaatan big data secara
efektif dapat membantu perusahaan dalam mengambil keputusan pemasaran yang lebih
tepat, responsif, dan berbasis bukti. Dengan demikian, perusahaan dapat meningkatkan daya
saing, kepuasan pelanggan, serta efektivitas strategi pemasaran di era digital saat ini.

Pengumpulan data dilakukan melalui studi dokumentasi, sedangkan analisis data
menggunakan teknik analisis isi (content analysis) dengan langkah-langkah sebagai berikut:

1) mengidentifikasi konsep-konsep kunci,

2) mengklasifikasikan temuan, dan

3) menarik kesimpulan berdasarkan pola yang muncul dari sumber-sumber yang
dianalisis.

Pendekatan ini memungkinkan peneliti memperoleh pemahaman yang mendalam
mengenai kontribusi Big Data Analytics terhadap pengambilan keputusan pemasaran digital.

Untuk memahami perilaku konsumen melalui Big Data Analytics, penelitian ini juga
menggunakan pendekatan analisis data kuantitatif berbasis jejak digital. Proses pengumpulan
dan pengolahan data dilakukan melalui beberapa tahapan, yaitu pengumpulan data,
pembersihan data, pengodean variabel, pemodelan statistik, serta interpretasi hasil. Setiap
tahapan dijelaskan sebagai berikut.

1. Pengumpulan Data (Data Collection)

Data yang dianalisis dikumpulkan dari berbagai sumber digital yang umum digunakan
dalam aktivitas pemasaran. Data diperoleh melalui kajian literatur dari jurnal ilmiah, buku,
laporan industri, serta artikel yang relevan. Beberapa sumber utama meliputi laporan dari
McKinsey Global Institute, Harvard Business Review, serta jurnal nasional seperti Jurnal Sistem
Informasi Bisnis.

Sumber data yang dianalisis meliputi:

» interaksi konsumen di media sosial (likes, komentar, dan share),
riwayat pencarian dan klik pada platform e-commerce,
data traffic website (durasi kunjungan dan halaman yang diklik),

histori pembelian dan frekuensi transaksi, serta

YV V VYV V

respons terhadap kampanye digital seperti email marketing, iklan berbayar, dan konten
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video.

Seluruh data diperoleh dalam bentuk data mentah (raw data) yang berukuran besar dan
bersifat tidak terstruktur. Data tersebut kemudian disimpan dalam sistem manajemen basis
data berbasis cloud.

2. Pengodean dan Penentuan Variabel (Variable Coding)

Data digital yang berupa teks dan aktivitas pengguna selanjutnya dikonversi menjadi
variabel numerik agar dapat dianalisis secara statistik. Beberapa variabel yang digunakan
dalam penelitian ini antara lain:

» FB — Frekuensi pembelian,
DV — Durasi kunjungan website,
ER — Engagement rate (tingkat interaksi),

HP — Histori pembelian, dan

YV V VYV V

CI — Customer interest (tingkat minat berdasarkan aktivitas digital).
Pengodean variabel dilakukan menggunakan teknik feature engineering, yaitu metode
untuk mengubah data mentah menjadi indikator kuantitatif yang dapat dianalisis secara

statistik.

C. HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1 Hasil Penelitian

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa penerapan Big Data Analytics (BDA) memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan kualitas pengambilan keputusan dalam
pemasaran digital. Berdasarkan berbagai literatur, studi kasus perusahaan, serta laporan
industri yang dianalisis, ditemukan bahwa BDA mampu memberikan informasi yang lebih
cepat, akurat, dan mendalam mengenai perilaku konsumen, dinamika pasar, serta efektivitas
kampanye pemasaran.

Temuan utama penelitian ini mencakup beberapa aspek penting. Pertama, perusahaan
yang memanfaatkan BDA dapat mengidentifikasi pola perilaku konsumen melalui data
interaksi pada berbagai platform digital, seperti media sosial, mesin pencari, e-commerce, dan
aplikasi seluler. Pola tersebut memungkinkan perusahaan memahami preferensi konsumen
secara lebih rinci, termasuk preferensi produk, waktu pembelian, serta respons terhadap
konten pemasaran.

Kedua, penggunaan BDA terbukti meningkatkan kemampuan perusahaan dalam

melakukan segmentasi pelanggan. Dengan memanfaatkan algoritma analitik, perusahaan
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dapat menyusun segmen pelanggan yang lebih presisi berdasarkan variabel demografis,
psikografis, perilaku, serta riwayat transaksi. Segmentasi yang lebih tepat tersebut
memungkinkan perusahaan menentukan strategi pemasaran yang lebih relevan dan efektif.

Ketiga, hasil analisis menunjukkan bahwa BDA juga memperkuat kemampuan
perusahaan dalam memprediksi tren pasar. Perubahan perilaku konsumen, tren pencarian
produk, serta sentimen publik dapat dipantau secara real time melalui model analitik. Hal ini
sangat membantu manajer pemasaran dalam mengambil keputusan secara cepat ketika
terjadi perubahan permintaan pasar atau munculnya kompetitor baru.

Keempat, penerapan BDA memungkinkan perusahaan melakukan pengukuran
efektivitas kampanye pemasaran secara lebih akurat. Data seperti click-through rate, waktu
interaksi, tingkat konversi, serta pola alur pelanggan (customer journey) dapat dianalisis
untuk menilai apakah kampanye pemasaran telah mencapai tujuan yang telah direncanakan.

Temuan-temuan tersebut menunjukkan bahwa perusahaan yang mengintegrasikan BDA
dalam proses pengambilan keputusan pemasaran cenderung memiliki tingkat efisiensi yang
lebih tinggi, akurasi keputusan yang lebih baik, serta kemampuan adaptasi terhadap dinamika
pasar yang lebih kuat.

Secara keseluruhan, hasil penelitian ini menegaskan bahwa big data bukan sekadar alat
teknologi, melainkan telah menjadi pilar strategis dalam pengambilan keputusan pemasaran
di era digital. Perusahaan yang mampu mengintegrasikan big data ke dalam strategi
pemasaran tidak hanya meningkatkan akurasi keputusan dan efisiensi operasional, tetapi
juga menciptakan pengalaman pelanggan yang lebih personal, relevan, dan bernilai. Dengan
demikian, big data menjadi faktor kunci dalam memperkuat daya saing perusahaan,
meningkatkan kepuasan pelanggan, serta menghadapi tantangan pasar digital yang semakin
kompleks dan kompetitif.

4.2 Pembahasan

Pembahasan dalam penelitian ini menunjukkan bahwa penerapan Big Data Analytics
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kualitas pengambilan keputusan dalam
pemasaran digital. Pemanfaatan data berukuran besar yang bersumber dari berbagai kanal,
seperti media sosial, transaksi online, riwayat pencarian, sensor perangkat, serta interaksi
pelanggan, telah mengubah cara perusahaan dalam memahami pasar dan merancang strategi
pemasaran. Melalui teknik analitik yang mencakup data mining, machine learning, sentiment
analysis, serta predictive modeling, perusahaan dapat mengenali pola perilaku konsumen

secara lebih mendalam dan akurat dibandingkan dengan pendekatan tradisional.
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Hasil penelitian memperlihatkan bahwa Big Data Analytics memungkinkan perusahaan
melakukan segmentasi pasar secara lebih tepat. Segmen pelanggan tidak lagi dibangun
berdasarkan asumsi umum, melainkan berdasarkan perilaku aktual yang terekam secara
digital. Kondisi ini menjadikan strategi promosi lebih terarah, relevan, dan mampu
meningkatkan peluang konversi. Selain itu, personalisasi menjadi elemen penting yang
didorong oleh pemanfaatan Big Data. Informasi mengenai preferensi pelanggan, waktu
pembelian yang ideal, serta jenis konten yang paling menarik dapat diidentifikasi melalui
analisis data dalam jumlah besar, sehingga pesan pemasaran dapat disesuaikan secara
individual dan memberikan pengalaman yang lebih positif bagi konsumen.

Di sisi lain, kemampuan prediktif dari BDA memberikan nilai tambah dalam
pengambilan keputusan pemasaran. Dengan memanfaatkan algoritma prediksi, perusahaan
dapat memperkirakan tren permintaan, memprediksi perubahan perilaku pelanggan, serta
mengidentifikasi potensi churn sebelum terjadi. Informasi tersebut memungkinkan
pengambil keputusan untuk melakukan langkah antisipatif, seperti merancang program
retensi pelanggan, mengoptimalkan stok produk, atau menyesuaikan harga secara dinamis.
Pemanfaatan data yang bersifat real time juga mempercepat respons perusahaan terhadap
dinamika pasar. Ketika kampanye pemasaran sedang berjalan, data performa yang diperoleh
secara langsung dapat dianalisis dan dijadikan dasar untuk melakukan penyesuaian strategi
secara cepat. Dengan demikian, pemasaran digital menjadi lebih adaptif dan responsif.

Penelitian ini juga menemukan bahwa integrasi Big Data Analytics mampu
meningkatkan efisiensi alokasi biaya pemasaran. Dengan analisis mendalam terhadap kanal
pemasaran yang paling efektif, perusahaan dapat mengurangi pemborosan anggaran pada
media yang tidak memberikan dampak signifikan. Efisiensi tersebut berdampak pada
peningkatan Return on Investment (ROI) karena strategi pemasaran dijalankan berdasarkan
data yang terukur dan bukan sekadar intuisi. Selain itu, Big Data Analytics mendorong
terbentuknya budaya organisasi yang berbasis bukti (evidence-based decision making), di
mana setiap keputusan pemasaran didukung oleh pemahaman yang komprehensif terhadap
kondisi pasar dan perilaku konsumen.

Meskipun memberikan banyak manfaat, pembahasan ini juga menyoroti beberapa
tantangan dalam implementasi Big Data Analytics. Tantangan tersebut meliputi kebutuhan
akan infrastruktur teknologi yang memadai, ketersediaan sumber daya manusia yang
kompeten, serta kewajiban menjaga keamanan dan privasi data pelanggan. Perusahaan yang

belum siap secara teknis akan menghadapi kesulitan dalam mengolah data dalam skala besar,
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sehingga manfaat Big Data Analytics tidak dapat dirasakan secara optimal. Oleh karena itu,
keberhasilan implementasi sangat bergantung pada kesiapan organisasi dalam
mengembangkan kompetensi analitik dan menerapkan tata kelola data yang baik.

Secara keseluruhan, pembahasan ini menegaskan bahwa Big Data Analytics bukan
hanya alat pendukung, melainkan merupakan fondasi utama dalam strategi pemasaran digital
modern. Perusahaan yang berhasil mengintegrasikan analitik data ke dalam seluruh proses
pemasaran terbukti lebih unggul dalam memahami pasar, merespons perubahan, serta
menciptakan keunggulan kompetitif. Seiring dengan meningkatnya volume data di masa
mendatang, kemampuan perusahaan dalam mengelola dan memanfaatkan Big Data akan
semakin menentukan keberhasilan strategi pemasaran digital.

Tantangan Implementasi Big Data Analytics

Implementasi Big Data Analytics di Indonesia menghadapi beberapa tantangan utama,
antara lain:

1. Infrastruktur Teknologi, masih banyak perusahaan yang menggunakan sistem
teknologi yang belum mampu mengolah data dalam skala besar.

2. Kurangnya Tenaga Ahli, keterbatasan sumber daya manusia yang memiliki keahlian di
bidang data science dan analitik.

3. Privasi dan Keamanan Data, isu kepatuhan terhadap regulasi perlindungan data,
seperti Undang-Undang Perlindungan Data Pribadi (UU PDP), menjadi kendala dalam
pemanfaatan data pelanggan untuk analitik.

Sebagai ilustrasi, sebuah bank nasional melaporkan kesulitan dalam mematuhi regulasi
privasi data ketika mengimplementasikan Big Data Analytics untuk menganalisis pola
transaksi nasabah.

Manfaat Strategis Big Data Analytics

Meskipun menghadapi berbagai tantangan, penerapan Big Data Analytics memberikan
manfaat strategis yang signifikan, di antaranya:

1. Efisiensi Operasional, perusahaan logistik di Indonesia berhasil mengurangi biaya
bahan bakar hingga 20% melalui analitik rute pengiriman.

2. Prediksi Pasar, analisis data perilaku konsumen memungkinkan perusahaan ritel
memprediksi tren belanja sehingga strategi pemasaran dapat disesuaikan dengan

kebutuhan pelanggan.
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3. Keunggulan Kompetitif, perusahaan yang menerapkan Big Data Analytics memiliki
kemampuan bersaing yang lebih baik secara global melalui inovasi berbasis data yang
lebih akurat.

Hasil ini menegaskan bahwa Big Data Analytics tidak hanya meningkatkan efisiensi
bisnis, tetapi juga memberikan wawasan strategis yang memungkinkan perusahaan
mengambil keputusan dengan lebih cepat dan tepat.

Peningkatan Pemahaman Perilaku Konsumen

Pemanfaatan Big Data Analytics memberikan kemampuan bagi perusahaan untuk
memahami perilaku konsumen secara lebih mendalam dan akurat. Dengan mengolah data
dalam jumlah besar, seperti riwayat pembelian, pola klik, durasi kunjungan, interaksi
terhadap konten, hingga respons terhadap kampanye digital, perusahaan dapat
mengidentifikasi preferensi konsumen secara real time. Proses analisis ini memungkinkan
pemetaan kecenderungan konsumen, termasuk kategori produk yang paling diminati, faktor-
faktor yang memengaruhi keputusan pembelian, serta respons konsumen terhadap promosi
tertentu.

Di era digital, perilaku konsumen berubah dengan sangat cepat. Konsumen tidak hanya
berinteraksi melalui toko fisik, tetapi juga melalui berbagai platform digital seperti media
sosial, marketplace, aplikasi mobile, dan situs web perusahaan. Perubahan pola interaksi
tersebut menuntut perusahaan untuk terus menyesuaikan strategi agar tetap relevan. Salah
satu cara paling efektif untuk memahami konsumen adalah dengan memanfaatkan Big Data
Analytics, yaitu teknologi yang mampu mengolah data dalam jumlah besar dan beragam
untuk menghasilkan informasi yang lebih akurat dan mendalam.

Informasi perilaku konsumen yang diperoleh kemudian digunakan untuk mendukung
pengambilan keputusan pemasaran yang lebih tepat sasaran. Melalui Big Data Analytics,
perusahaan dapat mengelompokkan konsumen berdasarkan karakteristik dan kebiasaan
mereka sehingga strategi pemasaran menjadi lebih personal, relevan, dan efektif. Pemahaman
yang komprehensif terhadap perilaku konsumen juga membantu perusahaan meningkatkan
akurasi prediksi permintaan, mengoptimalkan strategi penawaran, serta merancang
pengalaman pelanggan yang sesuai dengan kebutuhan mereka.

Untuk mendukung analisis tersebut, dilakukan pengujian hubungan antar komponen
data perilaku konsumen, seperti frekuensi belanja, durasi kunjungan digital, respons terhadap

konten, serta histori pembelian. Hasil perhitungan korelasi disajikan dalam tabel berikut.
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FB DV ER HP CI
Variable (Freque (Digit (Engagement | (History of | (Customer
ncy of al Rate) Purchase Interest
Buying) Visit) Value) Score)

FB 1.000000 | 0.21456 0.398214 0.512341 0.487214
2

DV 0.214562 | 1.00000 0.563712 0.198214 0.402351
0

ER 0.398214 | 0.56371 1.000000 0.441276 0.621873
2

HP 0.512341 | 0.19821 0.441276 1.000000 0.532841
4

CI 0.487214 | 0.40235 0.621873 0.532841 1.000000
1

Deskripsi: Tabel ini menunjukkan hubungan antara variabel perilaku
konsumen, yaitu frekuensi pembelian (FB), kunjungan digital (DV), tingkat
keterlibatan (ER), nilai histori pembelian (HP), dan skor minat konsumen
(CI). Nilai korelasi seluruh variabel berada di bawah 0.8, sehingga tidak
terdapat masalah multikolinearitas dalam model analisis. Hasil korelasj,
menunjukkan bahwa perilaku konsumen memiliki keterkaitan yang cukup,
kuat dengan tingkat engagement (ER) serta histori pembelian (HP). Hal inj
mengindikasikan bahwa semakin tinggi tingkat interaksi konsumen dengan
suatu konten, semakin besar kemungkinan mereka melakukan pembelian.
Selain itu, variabel kunjungan digital (DV) juga memiliki hubungan positif
dengan skor minat konsumen (CI), menandakan bahwa konsumen yang
sering mengunjungi platform digital cenderung menunjukkan ketertarikan,
lebih tinggi terhadap produk.

D. KESIMPULAN

Pemanfaatan Big Data Analytics dalam pemasaran digital memberikan perubahan
mendasar terhadap cara perusahaan memahami dan melayani konsumennya. Melalui
pengolahan data dalam jumlah besar, beragam, dan bergerak cepat, perusahaan mampu
menelusuri pola perilaku konsumen secara lebih tepat dan mendalam. Informasi yang
dihasilkan tidak hanya menggambarkan apa yang dilakukan konsumen, tetapi juga
mengungkap alasan serta kecenderungan yang mendorong tindakan tersebut. Dengan
demikian, keputusan pemasaran yang diambil menjadi lebih objektif, berbasis bukti, dan
berorientasi pada kebutuhan nyata konsumen.

Analisis data digital, seperti durasi kunjungan, riwayat pembelian, tingkat interaksi,

serta jejak aktivitas di media sosial, memberikan gambaran yang komprehensif mengenai
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minat dan preferensi setiap konsumen. Melalui keterkaitan antar data tersebut, perusahaan
dapat memprediksi peluang pembelian, menentukan sasaran pasar yang paling sesuai, serta
merancang strategi promosi yang lebih personal. Kemampuan ini menjadikan Big Data bukan
sekadar alat pendukung, melainkan fondasi utama dalam menciptakan strategi pemasaran
yang efektif, efisien, dan terukur.

Selain meningkatkan pemahaman terhadap perilaku konsumen, Big Data Analytics juga
mendorong perusahaan untuk bergerak menuju budaya pengambilan keputusan yang
berbasis data. Keputusan yang sebelumnya mengandalkan intuisi kini dapat didukung oleh
informasi yang valid dan relevan. Dampaknya adalah peningkatan kinerja pemasaran,
perbaikan pengalaman pelanggan, serta terbukanya peluang pertumbuhan bisnis yang lebih
besar dan berkelanjutan.

Secara keseluruhan, Big Data Analytics berperan penting sebagai penghubung antara
kebutuhan konsumen dan strategi pemasaran digital yang responsif. Dengan penerapan yang
tepat dan konsisten, teknologi ini mampu membantu perusahaan membangun hubungan yang
lebih kuat dengan konsumennya, menciptakan nilai tambah, serta meningkatkan daya saing di

tengah dinamika pasar digital yang semakin kompleks.
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