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ABSTRAK 

 

Aksel (PT Kreasi Pemuda Bangsa) merupakan startup persiapan karir kaum muda Indonesia 

yang menciptakan ekosistem eksplorasi karir sejak tahun 2018. Dengan 3 produk andalan yaitu 

Career Mentoring, ATS Checker, dan CV Maker & Review dengan aksel memiliki lebih dari 

60.000 pengikut di Instagram, 200.000 lebih pengguna produk, Pada pengambilan keputusan 

khususnya dalam bisnis dan strategi digital marketing Aksel memerlukan alat untuk 

menghasilkan keputusan yang objektif. Perancangan SSBI (self-service business intelligence) 

melalui dashboard menggunakan Microsoft Power BI diharapkan dapat menggambarkan bisnis 

isu yang terjadi dan permasalahan digital marketing pada Instagram Aksel. Proses perancangan 

SSBI dimulai dari melakukan wawancara, pengumpulan data, tahapan ETL, hingga proses 

build & test. Setelah ditinjau pada saat perancangan, diusulkan 3 dashboard dari sumber data 

google analytics, Instagram Raw Data, data pendapatan, dan data sales order. Hasil 3 

dashboard berupa Business Side Dashboard, Instagram KPI Performance Dashboard, dan 

Analysis content performance. 

 

Kata Kunci: Business Intelligence, Self-service Business Intelligence, Digital Marketing, ETL 

(Extract, Transform, Load), Microsoft Power BI, Startup 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Aksel (PT Kreasi Pemuda Bangsa) merupakan startup persiapan karir kaum muda Indonesia 

yang menciptakan ekosistem eksplorasi karir. Berdiri sejak tahun 2018, Aksel merupakan hasil 

rebranding dengan nama sebelumnya, Tutee.id yang berfokus pada penyedia tutor. Proses 

rebranding ini mengubah arah bisnis aksel berfokus pada jasa persiapan karir. Saat ini aksel 

memiliki lebih dari 60.000 pengikut di Instagram, 200.000 lebih pengguna produk, dengan 3 

produk andalan yaitu Career Mentoring, ATS Checker, dan CV Maker & Review. Besarnya 

jumlah pengikut dan pengguna produk membuat Aksel saat ini masih kesulitan dalam 

mengelola informasi yang mereka miliki untuk diproses dalam pengambilan keputusan seperti 

pembuatan campaign dan strategi peningkatan penjualan. 

Informasi merupakan aset terpenting bagi perusahaan terkait pengambilan keputusan baik 

informasi internal dan eksternal bisnis agar terintegrasi dan efektif (Nur Salza Fitria & Helen 

Luo, 2022). Sistem informasi diakui sebagai satu kesatuan meliputi data tentang input dan 

output dari informasi yang akan diproses, artinya, aktivitas perusahaan merupakan aliran input 

dan data yang diolah didefinisikan secara luas menjadi aliran output dari informasi yang 

diproses (Daradkeh & Al-Dwairi, 2017) 

Permasalahan Aksel terletak pada output sistem informasinya. Dalam proses bisnis Aksel, 

Aksel memanfaatkan Instagram sebagai platform utama untuk memperkenalkan produk dan 

menarik pelanggan menggunakan jasa mereka. Dalam menganalis konten dan performa 

campaign, Tim Digital Marketing Aksel hanya mengandalkan Instagram Insight yang diperoleh 

tiap akhir bulan untuk memantau performansi Instagram dalam membuat laporan. Kemudian 

tidak ada koordinasi dengan Tim Finance untuk mengetahui laporan berkaitan dengan order 

maupun hasil penjualan, performa website masih ditangani oleh Tim Produk, padahal Tim 

Digital Marketing Aksel memiliki peran penting dalam memanfaatkan data ini. 
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Aksel mengalami kekosongan informasi dimana kurangnya koordinasi yang terjadi, 

sehingga pembuatan konten hanya berdasarkan lingkup dapur Tim Digital Marketing Aksel. 

Jika diperhatikan lebih mendalam, terdapat hubungan antara performa konten dengan pengaruh 

tingkat penjualan maupun order yang dimiliki oleh Aksel sebagai berikut. 

 

 

Berdasarkan gambar diatas, performa engagement rate Instagram Aksel dalam kurun 

waktu 3 Bulan mengalami penurunan yang cukup signifikan, tentunya ini berdampak pada 

order dan pendapatan yang dihasilkan, dari sisi Career mentoring, permintaan cenderung 

menurun diikuti dengan CV Review. Meskipun ATS Checker mengalami peningkatan 

penjualan, hal ini disebabkan ATS Checker merupakan produk yang baru diluncurkan dan 

kebutuhan exposure konten perlu ditingkatkan. Dengan perbandingan ini menandakan bahwa 

penyebaran konten yang dimiliki Aksel tidak merata, sehingga Aksel mengesampingkan 

produk yang memiliki penurunan performa yang berdampak pada penurunan penjualan. Untuk 

itu diperlukan alat bantu pengambilan keputusan untuk menganalisis performa konten agar 

lebih baik dan merata kedepannya. 

Untuk meminimalkan resiko keputusan tanpa fakta (Abelló et al., 2013), pengolahan 

informasi yang masuk harus memiliki alur pemrosesan data yang sistematis (von Borgstede, 

Andersson, & Hansla, 2014). Pengolahan sistem informasi antara data performa Instagram, 

Google Analytics, dan data penjualan yang dimiliki Aksel perlu ditampilkan secara rapi dan 

terintegrasi untuk menghindari celah yang merugikan. Sumber daya manusia yang dimiliki 

Aksel yang terbatas, belum adanya tim IT membuat pendalaman analisis data terbatas, perlunya 

alat yang dapat melihat dimensi data untuk membantu pengambilan keputusan. Berdasarkan 

Gambar 1. 1 Perbandingan Instagram Engagment Rate, Total 

Revenue, dan Sales Order 
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permasalahan yang dipaparkan, penerapan Business Intelligence (BI) dapat menjadi metode 

tepat dalam mengurai permasalahan tersebut. BI didefinisikan sebagai seperangkat metode, 

proses, arsitektur, aplikasi, dan teknologi yang metransformasikan data mentah menjadi 

informasi yang bermakna untuk strategi efektif pengambilan keputusan dalam mendorong 

kinerja bisnis (Zheng, Zhang, & Li, 2014) 

Dalam prosesnya, satu diantara proses BI mencakup penyajian data (Zheng et al., 2014). 

Dalam tahap penyajian data, hasil analisis dapat disajikan dengan interaktif dengan berbagai 

visualisasi data, seperti dashboard, reports, dan visual tool lainnya (Airinei & Homocianu, 

2010). Salah satu kunci utama BI ialah menvisualisasi data yang bertujuan sebagai alat 

komunikasi, pencarian informasi, analisis, dan pendukung keputusan perusahaan, visualisasi 

data bisnis ialah bagaimana dan dalam hal apa visualisasi data berkontribusi pada proses dan 

sistem BI secara keseluruhan (Tunowski, 2015). 

Sistem BI yang baik memberikan informasi berharga kepada pembuat keputusan, pada 

saat waktu yang tepat dan dalam format yang tepat (Ghasemaghaei, 2019). Sistem BI membantu 

perusahaan mengukur nilai hubungan dengan pemasok dan pelanggan, Djerdjouri (2019) 

melaporkan dalam survei eksekutif dari "500" perusahaan, mereka mengungkapkan berbagai 

manfaat yang meliputi: Menghilangkan tebak-tebakan. Salah satu alasannya adalah perangkat 

lunak BI menjadi semakin murah dan terjangkau untuk banyak start-up. Misalnya, pasar BI 

dibanjiri oleh vendor perangkat lunak (seperti SAP, Oracle, IBM, SAS, Microsoft, dan vendor 

open source) yang khusus untuk start-up. Di sisi lain, meningkatnya tekanan persaingan dan 

persyaratan untuk dapat mengandalkan informasi yang andal dengan cepat dan setiap saat 

memastikan permintaan yang kuat. 

Meskipun BI memiliki potensi yang menarik untuk diterapkan didalam perusahaan, 

tetapi BI memiliki tantangan Implementasi bisnis tersendiri. Menurut Olszak & Ziemba (2012) 

dalam meneliti determinan dan tantangan untuk adopsi BI di 20 UKM Polandia. Menemukan 

bahwa tantangan terbesar dapat dikategorikan memiliki bisnis karakter dan karakter organisasi. 

Salah satu kuncinya tantangan organisasi adalah kurangnya pengetahuan tentang BI sistem dan 

apa yang sebenarnya dapat mereka sumbangkan untuk bisnis. Scholz, dkk (2010) memberikan 

tiga faktor tantangan BI umum untuk UKM. Faktor tantangan BI pertama bergantung pada 

penggunaan, ini dikarenakan sistem terlalu rumit dengan proses yang kompleks saat membuat 

laporan BI. Tantangan kedua bergantung pada solusi dan kualitas data. ini melibatkan masalah 
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seperti kesalahan perangkat lunak, dukungan yang tidak memadai, dan masalah kinerja. Faktor 

tantangan ketiga adalah tantangan dengan antarmuka. Faktor ini mengandung masalah seperti 

keterbatasan fungsi ekspor data dan penggabungan data. 

Namun, potensi menarik yang dimiliki BI menjadikan bisnis membutuhkan tim IT 

professional untuk memenuhi kebutuhan analitis. Seiring berjalannya waktu tuntutan ini 

mengalami pergeseran dari BI platform yang sangat diatur dan berpusat pada TI ke penerapan 

BI yang lebih terdesentralisasi yang memberdayakan pengguna bisnis dengan kemampuan 

analitis dan pengolahan data. Pergeseran BI ini menghadirkan sebuah solusi yaitu Self-service 

business intelligence (SSBI). Self-service BI (SSBI) adalah pendekatan BI yang diharapkan 

memungkinkan pengguna bisnis untuk mencari, mengumpulkan, menyimpan, mengakses dan 

menganalisis data tanpa melibatkan spesialis teknologi informasi dan komunikasi (Lennerholt, 

Van Laere, & Söderström, 2021). 

Sistem SSBI dapat digunakan oleh para profesional bisnis di semua tingkat perusahaan, 

SSBI memberi masukan untuk keputusan strategis dan taktis di tingkat manajemen senior, dan 

membantu pengguna bisnis untuk melakukan operasi bisnis sehari-hari mereka di tingkat 

manajemen yang lebih rendah (Alpar & Schulz, 2016). Penelitian Alpar menyebutkan bahwa 

dengan dukungan SSBI, pengguna bisnis dapat secara interaktif mengakses dan menjelajahi 

data yang mereka butuhkan, menganalisis dan menarik wawasan dari data mereka sendiri, 

menyesuaikan laporan dan dashbord, dan dengan cepat menanggapi peluang bisnis tanpa 

keterlibatan langsung spesialis BI untuk menentukan model data terlebih dahulu sebagai 

prasyarat untuk mendukung kemampuan ini. 

Berdasarkan pemaparan yang telah dijelaskan, penelitian ini akan berfokus pada 

penyelesaian masalah pada Aksel (PT Kreasi Pemuda Bangsa) dengan cara mengelola 

informasi berupa data performansi instagram, data Google Analytics, dan data penjualan 

menjadi sebuah kumpulan informasi dalam bentuk dashboard dengan menerapkan sistem Self-

service business intelligence. Melalui aplikasi Microsoft Power BI sebagai alat khusus 

pengembangan SSBI, dashboard yang telah dibuat akan dibandingkan untuk melihat hasil dari 

proses bisnis untuk menerjemahkan keputusan objektif apa yang akan diambil. Penggunaan 

Microsoft Power BI dapat menganalisis data dan berbagi wawasan dan mendapatkan dimensi 

jawaban yang cepat dengan visualisasi yang interaktif. 
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1.2 Rumusan Masalah  

Berdasarkan pemaparan latar belakang, rumusan masalah pada penelitian ini ialah, bagaimana 

hasil rancangan visualisasi data melalui Self-Service Business Intelligence untuk Digital 

Marketing Aksel dapat mendukung pengambilan keputusan Aksel secara objektif. 

 

1.3 Tujuan 

Penelitian ini bertujuan untuk membantu Aksel dalam pengambilan keputusan objektif melalui 

rancangan visualisasi data Self-Service Business Intelligence dan analisis performa instagram 

aksel melalui informasi yang didapatkan. 

 

1.4 Batasan Masalah 

Batasan lingkup masalah dalam penelitan sebagai berikut: 

1. Penelitian dilakukan di PT Kreasi Pemuda Bangsa. 

2. Penelitian menggunakan Microsoft Power BI. 

3. Penelitian menggunakan data tahun 2021 pada quartal ke 4 (Bulan Oktober – December). 

Data yang diperolah ialah data mentah Instagram, Google Analytics, dan Data dari tim 

finance 

4. Penelitian hanya sampai pada tahap prototype, belum memasuki tahap end to end yang 

dapat digunakan secara penuh oleh perusahaan. 

 

1.5 Manfaat 

Berikut merupakan manfaat dari penelitian ini: 

1. Bagi Mahasiswa 

a) Dapat meningkatkan kemampuan analisis untuk memahami dan menyelesaikan suatu 

permasalahan. 

b) Dapat mengeksplorasi dunia Digital Marketing dengan penerapan Self-Service 

Business Intelligence melalui kasus nyata. 

2. Bagi Perusahaan 

a) Dapat menjadikan rancangan dashboard Self-Service Business Intelligence sebagai 

pengendali performa bisnis Aksel dari sisi pemasaran dan penjualan. 

b) Dapat memberikan dimensi data baru yang dapat menjadikan acuan ataupun bahan 

evaluasi untuk mendongkrak pemasaran maupun penjualan. 
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c) Dapat menambah pengetahuan terkait pemasaran digital yang belum dimiliki oleh 

Aksel. 

 

1.6 Sistematika Penulisan 

Penulisan penelitian ditulis berdasarkan kaidah penulisan ilmiah, berikut merupakan 

sistematika penulisan penelitian yang akan dilakukan: 

- BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini berisikan penjelasan dari latar belakang, rumusan masalah, tujuan, manfaat, dan 

sistematika kepenulisan 

- BAB II KAJIAN PUSTAKA 

Bab ini berkaitan dengan teori yang di dapatkan dari referensi literator jurnal penelitian 

terdahulu yang menyangkut masalah yang sesuai dengan penelitian yang dilakukan 

- BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini menjelaskan Langkah-langkah alur penelitian, metode yang diterapkan, dan 

keseluruhan identifikasi masalah hingga dapata ditarik kesimpulan dan saran penelitian. 

 

- BAB IV PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 

Melakukan proses pengolahan data dari data yang sudah dikumpulkan, dilakukan proses 

analisis sehingga dapat menampilkan transformasi data dalam bentuk tabel, model. 

grafik, maupun hasil akhir berupa dashboard. 

- BAB V PEMBAHASAN 

Membahas terkait hasil pengolahan data yang telah dilakukan, hasil yang ingin dipetik 

dari runtutan olah data yang dilakukan. Hasil data akan mengarah pada tujuan penelitian 

yang ingin dicapai. 

- BAB VI KESIMPULAN DAN SARAN 

Hasil pembahasan akan ditarik suatu kesimpulan yang menjadi bahan reflektif peneliti 

kedepan maupun peneliti yang ingin menerapkan hasil yang telah dibuat. Saran 

memberikan hal-hal yang perlu ditingkatkan untuk penelitian yang lebih berkualitas 

- Daftar Pustaka, Lampiran, Daftar Tabel, dan Daftar Gambar 

Bagian untuk memperjelas sumber data maupun gambaran yang lebih jelas 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

2.1 Kajian Induktif 

Penelitan terkait Business Intelligence (BI) terus berkembang mengikuti studi kasus yang 

dihadapi. Pada penelitian BI mengenai bagaimana BI dalam kinerja startup di UEA selama 

COVID-19: Peran Mediasi dan Inovatif (Nuseir, Aljumah, & Alshurideh, 2021), mengkaji 

terkait peran BI terhadap kinerja startup baru di UEA, melalui penyebaraan 210 kuisoner 

didapati analisis the path modelling technique yang menunjukan BI akan sangat membantu 

dalam membuat kebijakan menyangkut kecerdasan, inovasi, dan analisis performa startup. 

BI juga diterapkan dalam kasus startup lainnya, pada penerapan BI dalam pengambilan 

keputusan di digital advertising (Mehanović & Durmić, 2022), analisis Digital Marketing akan 

dikumpulkan selama fase uji coba platform periklanan. Hasil studi ini berupa laporan tabel, 

makalah, dan penyajian visualisasi menggunakan python dan logistic regressions untuk 

mendeteksi impressions dan clicks. BI semakin berkembang melalui metode self-service 

business intelligence kali ini pada online marketplace di Norwegia (Bani-Hani, Pareigis, Tona, 

& Carlsson, 2018), menggunakan logika dominan layanan sebagai kerangka kerja analitis, 

hasilnya ialah membangun layanan SSBI berbasi co-production dan cocreation, sehingga 

pengambilan keputusan memegang nilai-nilai yang penting dalam bisnis. 

Pendekatan SSBI mulai masuk pada cakupan yang lebih kecil, seperti penerapan pada 

perusahaan kecil, Usaha Kecil Menengah (UKM), dimana  hasil dari SSBI mengkaji tentang 

tantangan kurangnya keahlian keahlian teknis dan keterbatasan anggaran saat menerapkan 

solusi BI dalam UKM di Inggris (Raj, Wong, & Beaumont, 2016). Studi kasus tentang IT-

enabled transformasi organisasi  , dimana menguji pengaruh SSBI pada struktur organisasi dan 

proses bisnis dengan studi kasus perusahaan klinik medis Jerman, hasilnya ialah pengambilan 

keputusan dalam tata kelola data dan infrastruktur data pada klinik medis.(Rinkenberger, 2020). 

SSBI berperan dalam menganalisis KPI (Key Performance Indicator) suatu perusahaan, 

pada penelitian studi kasus pengolalaan distribusi farmasi (Guevara-Vega et al., 2020), tujuan 

penelitian ini ialah pengembangan BI untuk sistem distribusi farmasi dengan 3 metode, 

deskriptif, documenter, dan lapangan, hasilnya ialah terbentukny 6 elemen KPI sebagai 

pertimbangan pengambilan keputusan. Pada kasus lain, terdapat penelitian menjadikan BI 
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sebagai solusi di bisnis UKM Rumania (Gheorghe & Ţoniş, 2015), hasilnya ialah menunjukan 

pentingnya menggunakan BI untuk UKM dalam pencarian data secara real time. Pada 

dashboard yang dibuat terdapat rancangan struktur data UKM Rumania dan profil bisnis UKM 

Rumania. 

KPI menjadi suatu metrik dalam pengambilan keputusan pada BI, BI juga menampilkan 

dashboard sebagai visualisasi datam dalam penelitian terkait performa dashboard (Matam & 

Jain, 2017), pengembangan dashboard melalui teknik integrasi teknologi intelijen bisnis dan 

visualisasi data menciptakan tren bisnis, pertumbuhan bisnis, jumlah karyawan, KPI, dan 

lainnya, Hasilnya ialah Dashboard dapat menyederhanakan kumpulan data kompleks bisnis 

dengan penyajian yang menarik.  

Pada studi kasus lain, bagaimana BI berperan dalam solusi untuk pasar listrik, tujuannya 

merancang sistem yang menyediakan pasar listrik yang sedang berkembang (Radenković, 

Lukić, Despotović-Zrakić, Labus, & Bogdanović, 2018), diperlukan arus data informasi untuk 

peramalan, analisis data, dan pengambilan keputusan. Melalui pembuatan dashboard terkait 

penyediaan pasar listrik, hasil penelitian menunjukan bahwa pendekatan yang diusulkan 

mengarah pada manajemen pasar yang lebih efektif dalam jaringan pintar yang kaya data 

lingkungan, 

Penerapan SSBI cukup menjanjikan dalam skala perusahaan yang besar, dalam penerapan 

SSBI pada industri hulu minyak operator (Akoum & Mahjoub, 2013). ADCO (Abu Dhabi 

Company Onshore), menerapkan SSBI pada sistem kerja ADCO dalam mempertimbangkan 

intelijen operasional real-time dan analitik Big Data, ADCO membuat kerangka arstiektur 

perusahaan, mengumpulkan data, hasil dari penelitian ini ialah berupa dashboard, ADCO 

memperileh lebih banyak informasi pengambilan keputusan internal pada kelayakan 

penggunaan platform, kecerdasan operasonal, dan rencana akuisisi teknologi. 
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Tabel 2. 1 Perbandingan Antar Penelitian 

No Penulis Tahun 

Fokus Penelitian Sumber 
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r / K
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1 Nuseir, et al 2021 ✓ ✓ ✓  ✓ ✓  

2 Mehanovic, et al 2022     ✓ ✓  

3 Bani-Hani, et al 2018  ✓ ✓ ✓ ✓ ✓  

4 Raj, et al 2016  ✓    ✓  

5 Rinkenberger 2020  ✓ ✓    ✓ 

6 Guveravega et al 2020 ✓    ✓  ✓ 

7 Gheorghe 2015 ✓      ✓ 

8 Matam, et al 2017 ✓  ✓ ✓ ✓  ✓ 

9 Redenkovic et al 2018 ✓  ✓ ✓   ✓ 

10 Akoum 2013 ✓  ✓ ✓✓   ✓ 

  

Pada tabel diatas menampilkan perbandingan antar penelitian berkaitan dengan business 

intelligence maupun self-service business intelligence . Penelitian ini akaa merancangan SSBI 

melalui Microsoft Power BI, dengan studi kasus nyata startup Aksel. Penelitinan akan 

menghasilkan tampilan dashboard dari hasil Analisa kebutuhan sistem. Dashboard yang 

dihasilkan berjumlah 3, dimana dashboard ini akan saling berkesinambungan dan saling 

melengkapi. 
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2.2 Kajian Deduktif 

2.2.1 Digital Marketing 

Digital marketing ialah bagaimana memanfaatkan media online sebagai wadah infografis untuk 

memasarkan produk lebih akurat menuju ke target konsumen yang diinginkan. Perilaku 

konsumen yang berubah secara signifikan akibat disrupsi menyebabkan pemakaian teknologi 

meningkat, meningkatnya penggunaan Digital Marketing dan media sosial secara positif 

mempengaruhi sikap konsumen dalam keputusan untuk berbelanja (Dwivedi et al., 2021).  

Digital marketing menjadi suatu strategi yang dapat dipelajari untuk mengikuti 

perkembangan bisnis, oleh karena itu, perusahaan saat ini mayoritas terdorong untuk 

memanfaatkan metode marketing ini dikarenakan menawarkan banyak keuntungan dan yang 

paling luar biasa ialah tidak memerlukan biaya yang banyak (Akeel & Gubhaju, 2020) 

 

2.2.2 Marketing Funnel Strategy 

Marketing funnel strategy merupakan satu diantara strategi digital marketing yang membahas 

berbagai tahapan yang akan dilalui oleh pelanggan sebelum melakukan pembelian (Appier, 

2020). Marketng funnel yang baik ialah bagaimana data diinformasikan secara baik, 

dikumpulkan baik dari sumber internal dan eksternal, hasilnya ialah diharapkan di sisi bisnis 

dapat memberikan ROI (Return of Investment) yang lebih besar. 

 

Gambar 2. 1 Marketing Funnel 

Terdapat 3 tahapan marketing funnel strategy, Awareness, consideration, dan conversion, 

Awareness ialah bagaimana pelangggan mengalami mempunyai masalaah dan membutuhkan 

suatu produk, tapi suatu produk belum sampai Kepada pelanggan. Disini fokus yang dilakukan 
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berupa membuat konten menarik, mendidik, dan mudah ditemukan. Consideration merupakan 

tahap membangun kepercayaan dan melibatkan mereka dengan pesan pemasaran yang relecan 

dengan apa yang mereka cari. Terakhir ialah conversion, tahapan ini ialah “Call to Action”, 

artinya ialah mengarahkan mereka untuk membeli produk dengan proses marketing yang 

meyaknkan. 

 

2.2.3 Business Intelligence 

BI merupakan suatu kerangka kerja mengubah informasi menjadi data kemudian diproses untuk 

menjadi bahan pembelanjaran, di analisis dan menjadi suatu pengambilan keputusan dasar 

perusahaan (Nofal & Yusof, 2013) BI membantu perusahaan dalam memecah informasi dari 

berbagai sumber sehingga menjadi tingkatan yang taktis dan strategis, dapat digunakan untuk 

pemanfaatan analisis bisnis (GhalichKhani & Hakkak, 2016). BI digunakan sebagai suatu 

prosedur menggabungkan serangkaian kegiatan, didorong juga dengan kebutuhan data tertentu 

dari pengambialan keputusan, BI dapat menjadi alat kompetitif dalam menganalisis perusahaan. 

 

2.2.4 Manfaat Business Intelligence 

BI memberikan manfaat dalam meningkatkan ketepatan waktu dan kualitas informasi. BI 

menjadikan bisnis seakan-akan memiliki kompas yang dapat menentukan arah jalannya bisnis 

kedepan, berikut merupakan manfaat BI apabila diterapkan dalam suatu perusahaan : 

- Mengetahui posisi perusahaan dengan pesaingnya 

- Mengetahui perilaku pelanggan dan pola pengeluaran 

- Mengetahui potensi kemampuan perusahaan dari hasil analisis data 

- Mengetahui kondisi pasar, tren yang sedang berjalan, informasi demograsi, dan 

ekonomi 

- Mengetahui faktor dari sisi lingkungan sisi, peraturan, dan politik 
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2.2.5 Extract, Transform and Load (ETL) 

 

Gambar 2. 2 Extract, Transform and Load (ETL) 

ETL mengacu pada proses data integrasi. Proses ini termasuk mengekstrak yang diperlukan 

data dari sumber data, pemrosesan data, dan pemuatan data ke gudang data sesuai dengan model 

data yang telah ditentukan sebelumnya . Berikut merupakan penjelasan mengenai tahapan ETL: 

- Extraction, merupakan tahapan ekstraksi dari sumber data yang telah dikumpulkan, data 

struktur maupu tidak, dikumpulkan dalam satu wadah penyimpanan. 

- Transforming, setelah berhasil di ekstrak, data kemudian dibersihkan atau di saring dan 

mempersiapkan agreagasi untuk di analisis. Ini membantu memastikan data diolah 

sesuai kebutuhan yang diinginkan 

- Loading, ini merupakahan tahapan akhir dimana memuat data yang sudah ditetapkan 

arah tujuannya. Data dapat dikategorikan full load atau incremental load. 

 

2.2.6 Arsitektur Business Intelligence 

Arsitektur BI merupakan suatu istilah yang menggambarkan standar dan kebijakan untuk 

mengatur data dengan bantuan teknik dan teknologi berbasis komputer lalu tercipta sistem BI 

yang digunakan untuk visualisasi, pelaporan, dan analisis data online (Carlzon, 2022). Secara 

garis besar, terdapat 6 tahapan terdiri dari, collect, integrate, store, analyze, distribute, dan 

react. 
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Gambar 2. 3 Arsiterktur Business Intelligence 

2.2.7 Self-service Business Intelligence 

SSBI merupakan suatu pendekatan yang diharapkan memungkinkan pengguna bisnis untuk 

mencari, mengumpulkan, menyimpan, mengakses, dan menganalisis data tanpa adanya 

keterlibatan dari tim IT. SSBI didukung dengan perangkat lunak yang memungkinkan 

pengguna menginput data yang dibutuhkan, tujuannya ialah untuk pengambilan keputusan dan 

mendeteksi data yang mengalami perubahan, dengan SSBI pengguna bisa menganalisis hasil 

data yang dimiliki tanpa perlu bantuk dari tim IT (Lennerholt et al., 2021). Pada gambar berikut 

terdapat 4 basis yang menjadi dasar untuk membuat SSBI.  

 

 

Gambar 2. 4 Basis SSBI 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

3.1 Objek Penelitian 

Objek penelitian ini berfokus pada hasil perancangan Self-Service Business Intelligence dalam 

bentuk dashboard melalui Microsoft Power BI, dashboard ini bertujuan sebagai alat 

pengambilan keputusan,. Data yang akan dibutuhkan berupa data analitik atau data mentah dari 

Instagram, website, laporan pengeluaran, dan penjualan produk. Penelitian ini mendapatkan 

data-datanya dari Startup Aksel yang kantor utama terletak di Jakarta, DKI Jakarta 11440, ID.  

 

3.2 Identifikasi Masalah 

Startup Aksel merupakan platform persiapan karier untuk kaum muda Indonesia yang telah 

memiliki 60.000 followers di Instagram dengan 3 Produk jasa andalan yang ditawarkan yaitu 

jasa review atau pembuatan yaitu Career Mentoring, ATS Checker, dan CV Maker & Review. 

Diketahui bahwa hasil dari penjualan produk Aksel dipengaruhi oleh performa dari digital 

marketing, satu diantara social media yang mereka gunakan ialah Instagram, sebagai media 

utama. 

Pengaruh performa Instagram mempengaruhi daya tarik order dan pendapatan yang 

diterima dari Aksel, sedangkan di lain sisi dalam proses kerja Tim Digital Marketing Aksel 

tidak memiliki koordinasi terhadap Tim Finance dan Tim Produk, sehingga terjadi kekosongan 

informasi akan dampak hasil konten terhadap penjualan produk. Sehingga pembuatan konten 

hanya berdasarkan hasil brainstorming, riding the wave, atau data performa konten terbaik. 

Untuk menyelesaikan kekosongan informasi, diperlukan sistem yang mampu 

menghubungkan informasi yang tidak terhubung menjadi suatu informasi utuh untuk dijadikan 

dasar objektif dalam perencanaan konten tim digital marketing Aksel. Sistem ini akan berisi 

data yang diperlukan oleh tim digital marketing Aksel untuk memahami proses bisnis yang 

dimiliki Aksel, dan berperan dalam peningkatan performa penjualan produk Aksel sehingga 

dihaparakan dapat meningkatkan pendapatan dan menstabilkan performa social media.  
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3.3 Kajian Literatur 

Kajian literatur menjadi satu diantara tahapan untuk memahami keterkaitan penelitian terdahulu 

terhadap penelitian yang akan dilakukan. Memahami keterkaitan menjadi suatu tahapan 

pembelajaran dan penerapan dari hasil informasi yang dipelajari. Terdapat dua kajian, deduktif 

dan induktif, deduktif mengarah pada dasar teori penelitian, sedangkan induktif berkaitan 

dengan keterkaitan penelian satu sama lain, dibandingkan, dan ditarik suatu kebaharuan 

penelitian. 

 

3.4 Pengumpulan Data 

3.4.1 Sumber Data 

Sumber data berasal dari data primer dan data sekunder, kedua sumber data ini akan saling 

melengkapi dan menguatkan keilmuan penelitian.  

1. Data Primer, merupakan informasi yang diperoleh dari sumber-sumber primer yaitu 

informasi dari narasumber 

2. Data Sekunder, merupakan informasi yang diperoleh tidak secara langsung dari 

narasumber melainkan dari pihak ketiga. 

 

3.4.2 Teknik Pengumpulan Data 

Terdapat berbagai macam teknik Pengumpulan data, pada penelitian Pengumpulan data 

dilakukan melihat kebutuhan penelitian dan pendekatan penelitian dengan narasumber, berikut 

merupakan Pengumpulan data yang dilakukan.: 

1. Wawancara dan Group Discussion 

Wawancara dan Group Discussion merupakan satu diantara teknik pengumpulan data 

dengan melakukan percakapan ataupun diskusi untuk mencapai tujuan tertenu. Wawancara 

pada penelitian ini dengan daring, dimana peneliti sebagai pewawancara, menanyakan 

pertanyaan seputar penelitian dan berdiskusi untuk melihat permasalahan dan bagaimana 

masalah tersebut diselesaikan.  

2. Observasi 

Observasi merupakan tahapan mengamati secara aktual atas hal yang terjadi, dalam kasus 

ini peneliti mengobservasi data dan proses bisnis yang dimiliki Aksel melalui Instagram, 

website Aksel, Google Analytic, dan data tim finance. Observasi bertujuan untuk 

mengamati peristiwa aktual yang terjadi pada objek yang dikenai penelitian,   
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3. Studi Literatur 

Studi literatur adalah proses pendalaman data bersumber pada literatur, skripsi, buku, 

maupun penelitian terkait. Studi literatur memperkuat teori yang diterapkan maupun 

tambahan data kualitatif 

 

3.4.3 Data yang Dibutuhkan 

Adapun data yang dibutuhkan dalam penelitain ini sebagai berikut : 

1. Data analitik Website  

2. Data analitik Instageam Aksel 

3. Laporan keuangan, pengeluaran dan penjualan produk aksel dari Aksel 

 

3.5 Pengolahan Data 

Setelah data yang dikumpulkan sesuai dengan kebutuhan, maka selanjutnya dilakukan 

pengolahan data. Pengolahan data terbagi menjadi dua tahap yaitu Analisa data perusahaan dan 

perancangan serta analisis business intelligence. Pengolahan data sebagai berikut: 

1. Analisis Data Perusahaan 

Analisis data perusahaan untuk mengetahui secara kesuluruhan data yang dapat digunakan 

dan diidenfikasi sebagai gambaran informasi yang berguna dan jelas untuk menganalisis 

permasalahan perusahaan. Terdapat beberapa tahapan sebagai berikut: 

a. Analisis Masalah 

Analisa masalah dilakukan dengan metode wawancara ke CEO perusahaan, Tim 

Digital Marketing dan stakeholder perusahaan. Tujuan wawancara agar informasi 

tidak pada satu sisi, melainkan dari banyak sisi sehingga input yang di dapatkan dapat 

menghasilkan output yang sesuai diharapkan. 

b. Analisis Data Analitik Website dan Social Media 

Analisa Data Analitik website meliputi berbagai macam reports data realtime, 

audience, acquisition, behavior dan convertion. Untuk data Social Media meliputi 

reachment, engagement, comments, likes, post, interaction activity, dan data baru 

lainnya. Dari analisis data tersebut menghasilkan susunan data yang informatif dan 

dapat digunakan untuk proses BI. Berikut merupakan perhitungan masing-masing 

output data yang dihimpun untuk diterapkan pada Power BI. 

1. Data Analitik Website 
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Berikut merupakan perhitungan data analitik website yang dibutuhkan: 

- Sessions, jumlah visitor yang mengunjungi website per kunjungan, 1 visitor 

terhitung 1 sessions. 

- User and New User, user merupakan visitor website sedangkan new user 

merupakan visitor yang baru pertama kali masuk. 

- Users and Sessions, ini merupakan perbandingan dua KPI untuk mengetahui 

perkembangan kuantitatif lalu lintas situs web.  

- Page / Sessions, jumlah rata-rata halaman yang dilihat selama sesi, termasuk 

tampilan berulang dari satu halaman 

- Landing Page, halaman yang dituju oleh user 

2. Data Tim Finance 

Data ini merupakan data sales order dan data pendapatan yang dimiliki Aksel 

pada 3 produk utama selama periode Oktober – Desember. 

3. Data Instagram 

Berikut merupakan perhitungan data instagram yang dibutuhkan: 

- Enggagement Rate, merupakan tingkat keterlibatan dari keseluruhan 

followers: 

𝐸𝑅% =
𝑁𝑖𝑚𝑏𝑒𝑟 𝑜𝑓 𝑐𝑜𝑚𝑚𝑒𝑛𝑡𝑠,𝑙𝑖𝑘𝑒𝑠,𝑎𝑛𝑑 𝑠𝑎𝑣𝑒𝑠 

𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑓𝑜𝑙𝑙𝑜𝑤𝑒𝑟𝑠 
 x 100 

Dengan: 

Number of comments, likes, and saves = Jumlah metrik post 

Total Followers = Jumlah followers Instagram 

- Post Interaction, merupakan tingkat keterlibatan interaksi antar followers 

dalam satu postingan: 
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Gambar 3. 1 Post Interaction 

𝐸𝑅 𝑅𝑒𝑎𝑐ℎ 𝑃𝑜𝑠𝑡% =
𝐸𝑛𝑔𝑎𝑔𝑒𝑚𝑒𝑛𝑡 

 𝑅𝑒𝑎𝑐ℎ
x 100 

Dengan: 

Engagement = Jumlah engagment 

Total Followers = Jumlah jangkauan followers 

- Impressions, berapa kali postingan terlihat di feed atau timeline seseorang 

- Reach, seberapa banyak orang yang telah melihat postingan sejak 

ditanyakngkan, perubahan jangkauan menandakan kapan audiens online dan 

seberapa bagus konten 

- Followers and Added Followers, jumlah pengikut dan tambahan jumlah 

pengikut dari hari ke hari. 

- Saves, Post, Likes, and Share, metrik standar dalam post instagram 

- Follower growth rate, jumlah pertumbuhan followers pada social media 

𝐹𝑜𝑙𝑙𝑜𝑤𝑒𝑟 𝐺𝑟𝑜𝑤𝑡ℎ 𝑅𝑎𝑡𝑒 =
𝑁𝑒𝑤 𝐹𝑜𝑙𝑙𝑜𝑤𝑒𝑟𝑠

𝑆𝑡𝑎𝑟𝑡𝑖𝑛𝑔 𝐹𝑜𝑙𝑙𝑜𝑤𝑒𝑟 𝐶𝑜𝑢𝑛𝑡 𝑥 100
 

New Followers = Jumlah Follower Baru 

Starting Follower Count = Jumlah Pengikut Lama 

 

c. Analisis Marketing Funnel 

Analisa Marketing Funnel meninjau ulang masing-masing elemen yang dimiliki. 

Terdapat 3 funnel, awareness, consideration, dan conversion. Hasil dashboard yang 
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ditampilkan menjadi bahan rujukan untuk menganalisis strategi  digital marketing Aksel 

pada perencanaan konten kedepan.  

4. Business Intelligence 

Tahapan pembangunan business intelligence, perlu melewati proses pengolahan data yang 

telah dianalisis. Setelah proses tersebut dilewati maka masuk ketahapan menvisualisasi 

menjadi BI. Terdapat 4 tahapan penelitian, scope and plan phase, analyze and define phase, 

architect and design phase, dan build % test. Berikut adalah rincian kegiatan yang 

dilakukan:  

a. Scope and plan, berfokus dalam batasan BI yang akan dibuat, pada penelitian ini 

cakupan BI ada tiga yaitu analisis data analitik website, data analitik Instagram Aksel, 

data laporan pendapatan dan sales order dari 3 produk utama Aksel. 

b. Analyze and define, Setelah membuat batasan, masuk pada tahapan pengembangan BI, 

data apa yang diperlukan untuk menghasilkan output penelitian yang diinginkan 

c. Architect and design  

Setelah data yang ingin digunakan terkumpul, sebelum mengeksekusi data maka 

dilakukan proses rancangan arsitek BI atau juga membuat gambaran sementara 

dashboard BI yang akan diusulkan, urutan tahapan sebagai berikut: 

1. Data warehouse model 

2. Visualization Design  

d. Built & test  

Tahapan ini adalah tahapan yang menjadi perhatian dalam pembuatan dashboard. 

Menyusun, membangun, dan menguji hasil dari sistem BI yang telah dirancang di 

tahapan sebelumnya, terdapati 5 sub-tahap yaitu:  

1. ETL (Extraction, Transformation, Loading) 

2. Importing data  

3. Membuat model relationship  

4. Membuat dashboard  

5. Upload hasil dashboard 
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3.6 Hasil dan Pembahasan 

Sistem BI yang telah rampung akan di analisis dan dibahas untuk mencocokan dengan tujuan 

yang ingin dicari dari penelitian, rumusan masalah yang ditetapkan, dan aspek apa saja yang 

ingin dibahas. 

 

3.7 Kesimpulan dan Saran 

Bagian ini ialah ,enjawab rumusan masalah yang ada pada BAB I. dan juga memberikan 

rekomendasi proyeksi usulan penelitian kedepan. 

 

3.8 Alur Penelitian 

Alur penelitian bertujuan untuk menjabarkan Langkah-langkah peneliti dalam mengembangkan 

dan merancangan penelitian ini dari awal hingga akhir. Berikut adalah flowchart dari alur 

penelitian ini: 

 

 

Gambar 3. 2 Alur Penelitian 
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BAB IV 

PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 

4.1 Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dilakukan melalui tahapan wawancara secara daring dengan pihak Aksel 

seperti CEO, CMO, Head of Digital Marketing Aksel, dan stakeholder lainnya. Kemudian 

diperoleh data untuk menganalisis proses produksi konten seperti aliran kerja digital marketin. 

Data yang dibutuhkan terdiri dari data mentah pada Instagram Aksel dengan pengambilan 

melalui Creator Studio by Facebook, informasi perusahaan, struktur kerja, proses bisnis, dan 

aliran proses kreatif untuk mendukung kebutuhan penelitian. 

 

4.1.1 Deskripsi Perusahaan 

Sukses berkarir sesuai dengan bekerja di tempat impian merupakan keinginan yang kita 

idamkan. Persaingan dan perkembangan dalam dunia kerja yang cukup ketat membuat 

masyarakat harus cepat beradaptasi agar dapat menyesuaikan diri. Dalam beberapa tahun 

terakhir, kebutuhan akan layanan persiapan karir semakin dibutuhkan. Aksel (PT Kreasi 

Pemuda Bangsa) adalah platform persiapan karier untuk kaum muda Indonesia yang berdiri 

sejak 2018. Nama Aksel berangkat dari kata “Akselerasi”, yaitu keinginan perusahaan untuk 

mengakselerasikan karier bagi kaum muda Indonesia yang menggunakannya untuk mencapai 

impian mereka. 

Aksel merupakan hasil rebranding dengan nama sebelumnya, Tutee.id. Proses 

Rebranding dari nama Tutee ke Aksel membawa semangat tujuan yang sama yaitu membangun 

3 ekosistum selfdiscovery, career exploration, and career preparation. Ekosistem ini menjadi 

pondasi Aksel mengembangkan bisnisnya secara online melalui media sosial dengan produk 

unggulan yang mereka miliki. 

Aksel masih dalam cakupan Startup yang membutuhkan proses pengembangan bisnis dan 

investor agar tetap berkembang. Sebagai platform karir yang memiliki banyak kompetitor 

sejenis. Aksel terus berinovasi dan menghadirkan berbagai macam produk dan penawaran yang 
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mampu mengumpulkan audiens agar tertarik menggunakan produk yang mereka miliki. Aksel 

memiliki 3 produk utama yaitu Career Mentoring, ATS Checker, dan CV Maker & Review. K 

3 Produk utama tidak akan menyentuh para audiensnya jika tidak didukung dengan peran 

sosial media yang kuat. Aksel memanfaatkan berbagai macam sosial media yang mereka miliki, 

satu diantara media utama ialah Instagram. Dalam prosesnya, Aksel rutin dalam membuat 

campaign yang edukatif serta menarik, konten seputar karir, lowongan kerja, dan self discovery 

menjadi acuan bisnis mereka dalam menjaring audiens agar tertarik menggunakan produk yang 

mereka miliki. 

Sebagai Platform yang berjalan di dunia karir, dasar dari bisnis ini ialah menawarkan jasa. 

Kebingungan dalam proses melamar pekerjaan, persiapan yang harus dilakukan, dan situasi 

yang dihadapi menjadi suatu hal yang Aksel sediakan jawaban berupa 3 produk fasilitas yang 

mereka tawarkan. “Akselzen”, sebutan untuk para pengguna Aksel tidak hanya dapat membeli 

produk secara berbayar namun dapat mendapatkan ilmu gratis dari konten yang aksel sajikan 

dan acara yang diselenggarakan 

Target utama Aksel ialah mahasiswa yang tengah menyiapkan karir mereka setelah 

mereka lulus. Dengan target tersebut, prioritas aksel saat ini ialah melakukan branding untuk 

memastikan bahwa produk yang mereka miliki menjadi jawaban dari tantangan mahasiswa 

dalam menghadapi tantangan karir dan juga lebih mengenal lebih baik terhadap kepribadian 

minat bakat.  

Saat ini Aksel sudah memiliki lebih dari 60.000 pengikut di Instagram dengan 200.000 

lebih pengguna produk Aksel. Saat ini Aksel berusaha untuk mengungguli kompetitor lainnya 

dengan berbagai strategi Digital Marketing. Dengan harga yang terjangkau, ekosistem 

persiapan karir yang terjamin, dan sistem one step solutions. Aksel dapat menjadi solusi terbaik 

bagi para penggunanya untuk mencapai karir impian yang diinginkan. 

4.1.2 Produk Aksel 

Aksel sebagai Platform persiapan karier yang berkeinginan membantu Akselzen mencapai karir 

yang mereka idamkan memiliki produk unggulan. Produk jasa ini merupakan hasil analisis 

Aksel dalam melihat akar kebutuhan dunia karir yang Akselzen butuhkan. Berikut merupakan 

3 produk jasa Aksel yang ditawarkan: 

1. Career Mentoring 
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Career Mentoring merupakan bisnis mentoring yang dikhususkan untuk membantu 

mentee (orang yang mencari mentor) megarahkan jalur karir dan menyusun strategi agar 

dapat memaksimalkan potensi untuk mencapai tujuan karir yang diinginkan. Saat ini 

Aksel sudah memiliki 100 lebih mentor dengan menyajikan berbagai macam kebutuhan 

di berbagai lini industry dan keahlian. 

 

Gambar 4. 1 Career Mentoring 

 

2. ATS Checker 

ATS (Applicant Tracking System) merupakan perangkat lunak yang bertindak sebagai 

basis data untuk pelamar kerja menyaring CV yang masuk dan dibandingkan dengan 

persyaratan lowongan pekerjaan perusahaan. Aksel memiliki sistem ATS yang 

menjamin keakuratan dalam standar pengecekan sistem ATS di perusahaan agar hasil 

CV yang dibuat oleh pelamar dilabeli “ATS friendly CV”.  
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Gambar 4. 2 ATC Checker 

3. CV Maker & Review 

CV Maker & Review merupakan dua produk yang dijadikan satu produk utama, layanan 

CV Maker dan CV Review. CV Maker merupakan layanan gratis yang disajikan oleh 

Aksel dalam bentuk software yang dapat membuat CV sesuai dengan pengecekan  ATS 

friendly. Dalam CV Maker, Aksel sudah menyajikan berbagai template dan bagian 

penting yang harus diisi, sehingga pengguna tidak perlu merapikan dan mengedit secara 

rumit karena sudah disajikan praktis. 

 CV Review merupakan layanan CV Preview terpercaya yang di cek oleh para 

senior praktisi HR (Human Resource) Indonesia milik Aksel. CV Review pada dasarnya 

panduan pengecekan hasil CV yang telah dibuat oleh pengguna berdasarkan poin-pin 

penting dari sisi HR dalam menilai CV yang sesuai dengan kebutuhan perusahaan. 

                     

Gambar 4. 3 CV Maker 
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4.2  Pengolahan Data 

4.2.1 Analisis Masalah 

Berdasarkan hasil wawancara dan pengamatan yang telah dilakukan terhadap pihak Aksel (PT 

Kreasi Pemuda Bangsa), permasalahan yang dimiliki oleh aksel terletak pada aliran sistem 

informasi dan pengambilan keputusan. berikut merupakan detail dari analisis masalah: 

1. Aksel kesulitan dalam menganalisis hasil laporan media sosial mereka melalui 

Instagram Insight, tidak ada proses menganalisa yang baik sehingga proses informasi 

masih berdasarkan subjektivitas 

2. Proses pembuatan campaign dan konten masih berdasarkan jumlah angka diatas 

parameter. Hasil jumlah angka masih di analisis secara subjektivitas dan parameter 

tidak memiliki dasar ketetapan yang kuat. Sehingga informasi akan dampak yang 

terjadi terhadap bisnis tidak terlalu jelas 

3. Tidak ada analisis sistem informasi dampak penurunan performa konten Aksel 

terhadap businees issue yang dihadapi.  

4. Tools yang digunakan untuk menunjang pengambilan keputusan belum digunakan 

secara maksimal. Sehingga Aksel belum bisa melihat dimensi data yang seharusnya 

dibutuhkan untuk pengambilan keputusan 

5. Role Digital Marketing cenderung bekerja dalam proses kreatif, Aksel belum memiliki 

role analyst untuk menganalisis data report Instagram yang mereka miliki. 

4.2.2 Analisa Proses Bisnis Pada Aksel 

Aksel sebagai perusahaan berbasis penawaran jasa menjadikan rasa kepercayaan dan 

ketertarikan terhadap jasa terletak pada bagaimana Aksel membangun “Brand” sebagai one 

step solutions untuk para konsumen yang membutuhkan jasa CV Review, Career Mentoring, 

dan ATS Checker. Produksi konten menjadi satu diantara proses branding, memperkenalkan 

produk, hingga calon pembeli mulai tertarik untuk menggunakan produk. Dalam proses 

bisnisnya Aksel menerapkan Marketing Funnel Strategy. 

 Marketing Funnel terbagi tiga, Awareness, Consideration, dan Conversion. Awareness 

berfokus utama ialah menarik perhatian calon pelanggan melalui konten menarik, mendidik, 

dan sesuai dengan kebutuhan mereka, Consideration berfokus pada membangun kepercayaan 

dan melibatkan dengan pesan pemasaran relevan, Conversion, berfokus pada bagaimana cara 
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agar mereka berkeinginan menggunakan produk dengan “Call to Action” yang dibangun 

hingga menyelesaikan tahap pembelian jasa. 

 Untuk itu tim Digital Marketing tidak bergerak sendiri, untuk mengelola 3 produk 

utama tersebut, tim Digital Marketing juga berkoordinasi dan bekerjasama dengan bidang 

lainnya. Dengan tetap menerapkan marketing funnel strategy, dalam alur proses produksi 

konten, terbagi menjadi tiga yaitu tim Digital Marketing strategy, tim kreatif, dan tim quality 

check. Tim Digital Marketing strategy melakukan proses brainstorming untuk menentukan 

konten yang dibuat berdasarkan hasil Laporan performa social media dan berkoordinasi dengan 

product, Tim Kreatif terdiri dari visual designer dan content write rbertugas untuk mewujudkan 

konten yang telah direncakan, tim quality check berasal dari tim Digital Marketing, partnership, 

dan product untuk memeriksa konten dari sisi bisnis dan kesempurnaan konten. Berikut 

merupakan alur proses bisnis Aksel. 

 

Gambar 4. 4 Alur Bisnis Aksel 

Berdarkan alur proses bisnis pada gambar … maka dapat kita proyeksikan alur proses bisnis 

yang dimiliki akses dengan mengelompokkan tiap bidang menjadi pilar sebagai berikut: 
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Gambar 4. 5 Pemetaan Alur Bisnis Aksel 

Berdasarkan alur proses yang dibuat pada gambar …, pekerjaan dikelompokan pada pillar 

dengan ranah kerja tersendiri. Berikut merupakan ranah kerja dari tiap pillar sebagai berikut: 

1. Digital Marketing 

Pillar Digital Marketing berkaitan dengan strategi dari sisi marketing berkoordinasi 

dengan product dan CEO/CMO. Fokus Digital Marketing ialah bagaimana mengatur 

proses pembuatan campaign dan merencakan proses campaign kedepan. Berikut 

merupakan penjelasan pada divisi Digital Marketing: 

- Digital Marketing Strategy, bertugas melakukan perencanaan konten dan membuat 

campaign utama sebagai branding perusahaan dengan berkoordinasi bersama 

Product untuk menyambungkan antara sisi konten dengan sisi bisnis, baik fokus 

terhadap produk yang ingin dijual maupun kerja sama dengan partnership. 

Perencanaan konten melalui tahapan research yang mendalam dengan didasarkan 

pada social media report. 

- Social Media Report, Aksel memiliki beberapa channel seperti Instagram, TikTok, 

dan LinkedIn, dengan fokus utama Instagram, Laporan sosial media perlu dilakukan 



28 

 

 

 

untuk menjaga agar performa social media tidak menurun dan menjadi landasan 

untuk strategi konten atau campaign berikutnya 

 

2. Product 

Pillar Product merupakan divisi yang bekerja dan membahas sisi bisnis perusahaan dan 

bertanggung jawab dalam kestabilan bisnis yang dijalankan. Pada bagan tim Product 

berkoordinasi dengan CEO sebagai pemberian keputusan dan persetujuan, kemudian 

mendapatkan sisi keuangan dari tim finance mengenai hasil penjualan dari ketiga 

produk utama, lalu berhubungan dengan partnership sebagai jembatan antara Aksel 

untuk bekerjasama dengan brand luar untuk mendapatkan sponsorship maupun 

investasi atau saling bertukar exposure melalui kesepakatan yang telah disepakati,  

Tim Product memiliki tugas dalam mengecek Google Analytics dan google 

form, Google Analytics dalam hal ini adalah penggunaan web. Tim Finance akan 

mengecek hasil penjualan baik dari Google Analytics maupun google form sebagai 

beberapa diantara keperluan data yang dihimpun 

 

3. Finance 

Pillar Finance berfokus dalam pengelolaan keuangan. Namun pengelolaan keuangan 

tidak hanya berasal dari hasil penjualan namun mengurus kebutuhan teknis yang 

berkaitan dengan keuangan, berikut merupakan penjelasan ranah kerja pillar finance: 

- Payment Method, ini merupakan proses pengurusan pembayaran yang akan 

dilakukan oleh pembeli. Pengurusan ini bertujuan untuk mempermudah konsumen 

untuk membayar dan memperluas akses pembayaran dengan pilihan alat 

pembayaran baru yang direncakan tim finance 

- Finance Report, bagian ini merupakan proses wajib bagi tim finance untuk membuat 

Laporan keuangan Aksel dalam kurun waktu yang ditentukan. Laporan keuangan 

berkaitan dengan pemasukan dan pengeluaran yang dilakukan Aksel dalam proses 

bisnis yang dilakukan 

 

4. Creative, Production dan Distribution 

Creative, Production, dan Distribution berfokus pada mewujudkan perencanaan konten 

dan ide campaign yang telah dibuat oleh tim Digital Marketing. Dalam pillar ini terbagi 
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menjadi dua tim yaitu visual designer team dan content writer team. Ranah kerja sebagai 

berikut. 

- Creative, proses ini merupakan tahapan diskusi dan proses kreativitas bersama 

antara tim visual designer dengan content writer agar hasil sesuai dengan 

kesepakatan bersama dengan mengacu pada perencanaan konten yang dibuat oleh 

tim digital markteing. 

- Production, pada ranah kerja ini untuk tim content writer akan melakukan finalisasi 

konten berdasarkan perncanaan konten yang telah dibuat oleh tim Digital 

Marketing, pembuatan ini meliputi isi konten dan caption. Visual Designer bertugas 

membuat konten baik untuk Instagram maupun social media lain dengan brief atau 

finalisasi konten yang sudah dirancang oleh tim content writer. 

- Quality Check 

Quality Check merupakan tahapan pengecekan konten untuk menghindari kesalahan 

dalam penulisan maupun desain yang telah dibuat. Proses ini berkoordinasi dengan 

Partnership dan product, dikarenakan terdapat konten yang merupakan bagiaan dari 

kerja sama dengan brand ataupun pembuatan campaign. 

 

4.2.3 Analisis Aliran Sistem Informasi 

4.2.3.1.1.1.1 Activity Diagram Process 

Tabel 4. 1 Usulan Activity Diagram Process 
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4.2.4 Analisa Kebutuhan Sistem 

Berdasarkan analisis proses bisnis yang telah dilalui, maka dapat terlihat kebutuhan informasi 

yang dibutuhkan oleh Aksel pada bagian business side, KPI (Key Performance Instagram) 

Instagram performance, dan Analysis Content Performance. Pada sisi business side merupakan 

informasi yang akan didapatkan dari sisi tim finance dan product sedangkan pada KPI 

Instagram akan mengambil informasi dari Instagram Aksel berdasarkan kebutuhan yang 

diinginkan, dan  Analysis Content Performance merupakan merupakan analisis konten secara 

mendetail berkaitan dengan konten yang menarik yang tentunya dapat berkaitan erat dengan 

data dari business side dan KPI Instagram. Berikut merupakan Analisa dari KPI (Key 

Performance Instagram) Instagram performance, dan Analysis Content Performance. 

A. Business Side 

Analisis Business Side berfungsi sebagai aktivitas performa kebutuhan dari analisis Digital 

Marketing untuk Instagram Aksel. Aspek yang perlu diketahui terdiri dari data Google 

Analytics, total penjualan, permintaan, kategori produk, dan sebagainya. Kumpulan aspek 
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data bertujuan untuk memberikan proyeksi pada tim Digital Marketing akan kebutuhan 

trend produk, sehingga berdampak pada pengambilan keputusan dalam memaksimalkan 

pemasaran produk yang dituju 

1. Analisis Data Input 

a. AllBusinessSide 

AllBusinessInside berisi data berkaitan dengan aktivitas perputaran informasi antara 

data Google Analytics, data order, dan data total penjualan. Informasi data terdiri 

dari Month, Week, Source, Segment, Users, New Users, Sessions, Pages / Sessions, 

Avg. Sessions Duration, Landing Page, Total Revenue, Total Sales, dan Product 

Type 

 

Tabel 4. 2 Data Input Business Side 

No 
Data 

Attributes 
Form Data Types Explanation 

1 Month 

Google 

Analytics 

 

Date Definisi 

waktu 

perbulan 

2 Week Date Definisi 

waktu 

perminggu 

3 Source Text Sumber  

4 Segment Text  

5 Users Integer Visitor 

berkujung 

sebanyak 1x 

6 New Users Integer  

7 Sessions Integer Jumlah 

visitor 

berkunjung 

ke website 
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8 Page / 

Sessions 

Integer Jumlah 

halaman 

website yang 

terbuka pada 

tiap 

kunjungan 

visitor ke 

website anda 

9 Avg Sessions 

Duration 

Integer Lama waktu 

pada setuap 

kunjungan 

website 

10 Landing 

Page 

Varchar Halaman 

yang pertama 

dilihat dalam 

satu sesi 

11 Total 

Revenue 

Revenue Integer Jumlah 

pendapatan 

dari seluruh 

produk / per 

produk 

12 Total Sales Order Integer Jumlah 

Permintaan 

dari seluruh 

produk / per 

produk 

13 Product Type Revenue 

and Order 

Varchar 3 Produk 

Utama Aksel 

 

2. Analisis Data Output 

Kebutuhan data output yang dibutuhkan data Business Side dapat disimpulkan sebagai 

berikut: 
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a. Informasi sales order perbulan beserta rata-rata di tiap produk 

b. Informasi total revenue perbulan beserta rata-rata di tiap produk 

c. Informasi jumlah total sales order seluruh produk 

d. Informasi jumlah total sales order per produk 

e. Informasi jumlah landing page yang pada website aksel.co.id 

f. Informasi jumlah user dan new users pada website aksel.co.id 

g. Informasi jumlah page / sessions pada website aksel.co.id 

h. Informasi jumlah sessions pada website aksel.co.id 

 

B. Instagram KPI Performance  

Instagram KPI Performance memberikan informasi berisi metrik-metrik penting yang 

dihasilkan dari performa Instagram untuk menghasilkan pengambilan keputusan dalam 

penentuan proyeksi konten kedepan. 

4.2.4.1.1.1.1 Analisis Data Input 

4.2.4.1.1.1.1.1 InstagramRawData 

InstagramRawData berisi data berkaitan dengan report yang dihasilkan oleh 

Instagram. Report yang diperoleh melalui instagram memiliki banyak KPI, oleh 

karena itu informasi dikerucutkan menjadi beberapa metric sesuai kebutuhan Aksel, 

terdiri dari Contents, Post Type, Permalink, Category Content, Reach, Impression, 

Engagement Rate, Growth Rate, dan New Followers 

Tabel 4. 3 Tabel Data Output KPI Performance 

No 
Data 

Attributes 
Form Data Types Explanation 

1 Date 

Instagram 

KPI 

Performance 

Date Definisi 

waktu day, 

month, dan 

year 

2 Post Type Text Tipe Post 

Instagram 

3 Permalink Text Link Link Konten 



34 

 

 

 

4 Category 

Content 

Text Kategori 

konten dalam 

campaign 

5 Reach Integer Berapa 

banyak orang 

melihat 

postingan 

sejak 

ditayangkan 

6 Impression Integer Berapa kali 

postingan 

terlihat di 

feed  

7 Engagement 

Rate 

Integer Metrik 

mengukur 

kinerja 

sebuah 

konten 

berdasarkan 

interaksi 

8 Growth Rate Integer Kenaikan 

pertumbuhan 

audens dalam 

janga waktu 

tertentu 

9 New 

Followers 

Integer Audiens baru 

yang 

mengikuti 

Instagram 

Aksel 

10 Contents Text Judul Konten  
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4.2.4.1.1.1.2 Analisis Data Output 

Kebutuhan data output yang dibutuhkan data Instagram KPI Performance dapat 

disimpulkan sebagai berikut: 

a. Total Data Reach dengan perbandingan hari sebelumnya 

b. Total Data Impressions dengan perbandingan hari sebelumnya 

c. Total Data Enggagement Rate dengan perbandingan hari sebelumnya 

d. Total Data Growth Followers dengan perbandingan hari sebelumnya 

e. List konten beserta dengan permalink dan post type 

f. Rata-rata engagement rate berdasarkan post type 

g. Grafik performa reach dan impression periode tertentu 

h. Grafik performa engagement rate periode tertentu 

i. Grafik Performa new followers dengan growh rate periode tertentu 

 

C. Analysis Content Performance 

Analysis Content Performance merupakan informasi yang berperan sebagai proyeksi 

analisis konten yang dibuat berdasarkan informasi dari Business Side dan KPI Instagram 

Performance. Analysis Content Performance berperan dalam mengevaluasi konten secara 

mendetail dari metrik-metrik menarik yang secara objektif mengalami penurunan atau 

kenaikan. 

1. Analisis Data Input 

a. Analysis Content Performance 

Analysis Content Performance berisi data berkaitan dengan report yang dimiliki 

oleh Instagram, perbedaannya dengan KPI Instagram Performance terletak pada 

adanya baseline metrik (target metrik yang harus dikejar) dan metrik lainnya yang 

menjadi pendukung pengambilan keputusan tim Digital Marketing Aksel. Metrik 

terdiri dari Date, Impressions, Reach, Engagement Rate, Post Interaction, Saves, 

Post, Share, Like, Time Post, Post Interaction, Contents, Category Contents, Growth 

Rate, dan Engagement Rate  

Tabel 4. 4 Tabel Data Input Analysis Content Performance 

No Data 

Attributes 

Form Data Types Explanation 
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1 Date Analysis 

Content 

Performance 

 

Date Definisi 

waktu day, 

month, dan 

year 

2 Post Type Text Tipe Post 

Instagram 

3 Permalink Text Link Link Konten 

4 Category 

Content 

Text Kategori 

konten dalam 

campaign 

5 Reach Integer Berapa 

banyak orang 

melihat 

postingan 

sejak 

ditayangkan 

6 Impression Integer Berapa kali 

postingan 

terlihat di 

feed  

7 Engagement 

Rate 

Integer Metrik 

mengukur 

kinerja 

sebuah 

konten 

berdasarkan 

interaksi dan 

keterlibatan 

konten 

8 Growth Rate Integer Kenaikan 

pertumbuhan 

audens dalam 
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janga waktu 

tertentu 

9 New 

Followers 

Integer Audiens baru 

yang 

mengikuti 

Instagram 

Aksel 

10 Contents Text Judul Konten  

11 Saves Integer Konten yang 

di save 

12 Post 

Interaction 

Integer Metrik yang 

berdasarkan 

interkasi 

konten per 

post 

13 Share Integer Postingan 

yang 

dibagikan ke 

audiens lain 

14 Like Integer Postingan 

yang disukai 

15 Time Post Integer Waktu 

postingan  

 

 

 

2. Analisis Data Output 

Kebutuhan data output yang dibutuhkan pada Analysis Content Performancedapat 

disimpulkan sebagai berikut: 

a. Bestline Impressions sebagai target metrik impressions 

b. Bestline Reach sebagai target metrik reach 
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c. Bestline Engagement Rate sebagai target metrik engagement rate 

d. Bestline Post Interaction sebagai target metrik post interaction 

e. Total Number of Saves dari seluruh contents 

f. Number of Post sebagai informasi jumlah postingan  

g. Number of Share sebagai informasi jumlah positngan yang di share 

h. Number of Like sebagai informasi jumlah like dalam satu konten maupun kumpulan 

konten 

i. Best Time Post sebagai waktu terbaik untuk memposting konten 

j. Count of Content by Post Interaction, sebagai grafik jumlah konten dan tingak 

interaksi yang ada pada satu konten 

k. Count of Content by Category Content sebagai grafik dalam melihat jumlah konten 

yang dikategorikan dalam category content 

l. Growth Rate by Day, sebagai grafik penanda pertumbuhan followers 

m. Post Interaction and Engagement Rate by Day, Grafik tingkat perbandingan antara 

interaksi postingan dengan audiens dan interaksi keterlibatan dengan jangkauan 

n. Top 5 Contents by Engagement Rate, merupakan 5 konten rekomendasi yang 

memiliki engagement tertinggi Dengan persamaan data yang dimiliki antara 

Analysis Content Performance dan Instagram KPI Performance, dapat disimpulkan 

bahwa kedua data ini memiliki persamaan dikarenakan sumber data yang sama. 

Oleh karena itu kedua data ini bersifat gambaran kebutuhan sistem yang memiliki 

sumber yang sama namun dengan tujuan yang berbeda. 

 

4.3 Business Intelligence 

Setelah menganalisis kebutuhan sistem dari sisi data input dan data output, maka masuk 

kedalam tahap Busieness Intelligence. Pada kasus ini, untuk mengembangkan Self-Service 

Business Intelligence System yang telah direncanakan, digunakan metode 6 fase yang 

diperkenalkan oleh Sherman (2015). 6 fase ini terdiri dari scope and plan phase, analyze and 

define phase, architect and design phase, built test and refine phase, implement phase, deploy 

and roll-out phase. Namun, dalam penelitian ini di buat parameter penelitian, pada fase, 

implement phase dan deploy and roll-out phase, hal ini dikarenakan penelitian masih dalam 

tahapan mendesain sistem dan belum dapat dilakukan tahap implementasi langsung ke 

perusahaan. 
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4.3.1 Scope, Plan, dan Validation 

Setelah menganlisa masalah pada Aksel (PT Kreasi Pemuda Bangsa) dan melakukan 

wawancara dengan stakeholder terkait di Aksel. Berikut merupakan scope dan plan yang akan 

diterapkan pada sistem Business Intelligence: 

1. Business Side Performance 

2. Instagram KPI Performance 

3. Analysis Content Performance 

Ketiga cakupan batasan tersebut adalah batasan yang dirancang dalam desain sistem business 

intelligence Aksel. Menggunakan data dari Aksel (PT Kreasi Pemuda Bangsa) yang sudah 

dianalisis berdasarkan kebutuhan sistem, hasil yang ingin diwujudkan ialah pembuatan 

dashboard yang memuat data dari analisis input dan analisis output, dashboard ini diharapkan 

digunakan oleh Aksel sebagai pengambilan keputusan objektif dalam alur bisnis maupun alur 

kerja. 

 Dalam pengusulan dashboard, dilakukan proses validasi yang bertujuan untuk 

mencocokan kebutuhan tim Aksel dengan proses bisnis yang ingin mereka jalankan dan 

memberikan batasan ruang lingkup yang diinginkan. Berikut merupakan hasil rancangan yang 

telah disetujui bedasarkan proses wawancara Kepada pihak aksel. 

 



40 

 

 

 

 

 

Gambar 4. 6 Usulan Dashboard 

Berdasarkan ketiga dashboard yang telah dibuat, urutan dalam pengecekan dashboard dimulai 

dari Business Side, kedua ialah Instagram KPI Performance, dan terakhir ialah Analysis Content 

Performance. 

4.3.2 Analyze and Define  

Seluruh data yang diperoleh untuk kebutuhan dashboard diambil dari data internal Aksel dan 

aplikasi pihak ke 3. Sumber data berasal dari tim  Finance, Product, dan Digital Marketing 

dengan pengambilan data rentang waktu bulan Oktober 2021 – Desember 2021. Pengambilan 

data pada rentang waktu tersebut dikarenakan perizinan yang diberikan Aksel hanya pada 

rentang tersebut dan proses pengambilan data sudah dilakukan sejak Februari 2022. Rincian 

pengambilan data pada tiap tim sebagai berikut. 

1. Tim Finance, bersumber pada Data Penjualan dan Pendapatan pada tahun 2021 
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2. Tim Product, bersumber pada unduhan Data dari Google Analytics dengan segmentasi 

All Traffic dan All Web Site Data. 

3. Tim Digital Marketing, bersumber pada unduhan melalui aplikasi pihak ketiga yang 

dimiliki oleh Facebook Creator Studio. 

4.3.3 Architect and Design 

A. Data Warehouse Model 

Ini merupakan dasar proses proses tahapan BI. Berdasarkan analisis pada sub-bab 4.2.3 

mengenai analisis kebutuhan model, terdapat 3 kebutuhan sistem yang perlu dibuat, namun 

dikarenakan pada Instagaram KPI Performance dan Analysis Content Performance 

memiliki data dengan sumber yang sama, maka peneliti hanya membuat 2 data warehouse 

model design yaitu Business Side dan Instagram Data. 

4.3.3.1.1.1.1 Business Side 

 

Gambar 4. 7 Data Warehouse Business Side 
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4.3.3.1.1.1.2 Instagram Raw Data 

 

Gambar 4. 8 Data Warehouse Instagram Raw Data 

Setelah data warehouse model dibuat, selanjutnya ialah mentransfer logika menjadi sistem 

BI.  

 

4.3.4 Visualisation Design 

Setelah meninjau hasil dari scope, plan, and validation, berikut merupakan rancangan 

visualisasi dashboard yang terdiri dari 3 dashboard dengan tujuan analisis yang berbeda namun 

saling bersinergi.  

1. Business Side 

Terdapat beberapa kumpulan tampilan grafik. Satu slicer yang berfungsi filter untuk 

memilih tipe data berdasarkan kategori yang diinginkan. Terdapat 3 Clustered Column 

Chart untuk user and new users, page / sessions, dan sessions by month, 2 card untuk 

revenue dan order, 2 Ribbon chart untuk grafik revenue dan order, 1 stacked bar chart 

untuk landing page, dan terakhir ialah treemap untuk order by product   
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Gambar 4. 9 Usulan Dashboard Business SIde 

2. Instagram KPI Performance 

Pada dashboard berikut. terdapat satu slicer yang berfungsi untuk filter data yang dapat 

mengecek data berdasarkan kategori content, day, dan month. Kemudian dashboard ini 

memiliki 4 KPI Card terdiri dari indormasi reach, impressions, engagement rate, dan 

growth followers. 3 column chart yang terdiri dari reach and impressions, sum of 

engagement rate, dan growth rate and new followers. Kemudian 1 table yang berisi 

informasi content, link content, hingga date dan 1 bar chart yang berisi informasi 

gabungan engagement rate, post type, dan category content, 

 

Gambar 4. 10 Usulan Dashboard Instagram KPI Performance 
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3. Analysis Content Performance 

Pada dashboard ini merupakan proyeksi dalam menganalisis performa konten yang 

dimiliki aksel dengan baseline yang sudah ditetapkan. Terdapat slicer yang berisi 

informasi mengecek data berdasarkan kategori content, category, day, dan month. 

Terdapat 4 card baseline yang berisi informasi post interaction, impressions, reach, dan 

engagement rate, kemudian 4 card yang berisi informasi jumlah saves, post, share, like. 

Terdapat satu line chart yang menunjukan rentang waktu post yang sudah dikirim, 3 

column chart berisi informasi gabungan data antara content – post interaction, post 

interaction – engagement rate, dan informasi growth rate. Terdapat 1 table content, link, 

and date, 1 treemap content untuk melihat jumlah content berdasarkan category, dan 1 

bar chart sebagai rekomendasi konten yang memiliki engagement rate tertinggi. 

 

Gambar 4. 11 Usulan Dashboard Analysis Content Performance 

4.3.5 Build and Test 

A. Import Data 

Satu diantara tahapan terpenting dari build and test dalam proses pembuatan sistem BI ialah 

proses importing data atau dapat disebut dengan Data Warehouse Solution Architecture. 

Tahapan pengolahan data yang dilakukan oleh peneliti meliputi 4 tahapan seperti pada 

gambar dibawah ini. 
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Gambar 4. 12 Data Warehouse Solution Architecture 

1. Data Source Layer 

Tahapan ini merupakan proses pengambilan data mentah atau data olahan yang diambil 

dalam bentuk sumber data yang berbeda-beda. Kemudian data tersebut diolah dalam 

bentuk excel agar power BI dapat membaca data yang diinput 

2. Staging Area 

Tahapan ini merupakan tahapan ETL (Extraction, Transformation, Loading). Dalam 

prosesnya dilakukan proses pembersihan data dengan menghapus data yang terpakai, 

kemudian data yang akan terpakai di susun sesuai dengan kebutuhan data yang 

diinginkan. Kemudian akan masuk ke gudang database 

3. Data Storage Layer 

Tahapan ini merupakan tempat penyimpanan data dari hasil data yang sudah dikurasi. 

Kurasi data berisi informasi yang penting untuk bahan analisis maupun visualisasi data. 

4. Analytics and BI 

Setelah ETL dan data warehouse telah selesai dibentuk, maka proses selanjutnya 

melakukan import dari hasil visualisasi yang dilakukan melalui power BI 

 

B. Transforming and Enrich Data 

Setelah proses importing data, kemudian dilakukan proses tahapan ETL (Extraction, 

Transformation, Loading) seperti yang telah dipaparkan sebelumnya. Berdasarkan kebutuhan 

data yang ada dan perancangan data warehouse model. Terdapat dua warehouse database yaitu 

Business Side dan Instagram Raw Data. 
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1. Business Side Database 

- Date Business side 

Date business side merupakan data yang berisi acuan tanggal untuk kedua data yang 

memiliki sumber berbeda yaitu Google Analytics dan data finance. 

 

Tabel 4. 5 Business Side Data 

Data yang terdapat pada tabel berikut menampilkan, date, week, month, dan value 

month. Pada month dan value month menggunakan The Dax Formula, perhitungan 

sebagai berikut: 

- Month = format('Date Business Side'[Date],"mmm") 

- Value Month = MONTH('Date Business Side'[Date] ) 

- Google Analytics 

Google Analytics merupakan data analitik dari website Aksel.co.id, data ini berisi 

seluruh informasi berkaitan dengan performa website Aksel yang dapat digunakan 

untuk analisis. 
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Tabel 4. 6 Google Analytics Data 

Data yang ditampilkan terdiri dari source / medium, date range, segment, users, new 

users, sessions, bounce rate, page / sessions, Avg Sessions Duration, dan landing 

page. 

- Order 

Order berisi informasi jumlah sales order pada 3 produk utama aksel, data yang 

terkumpul dalam rentang waktu mingguan. 

 

Tabel 4. 7 Order Data 

 

Data yang ditampilkan berikut berisi month, week, product, dan sales order 

- Revenue 
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Revenue berisi jumlah pendapatan yang didapatkan Aksel dari 3 produk utama, 

pendapatan di hitung berdasarkan total dari masing-masing produk perbulan. 

 

Tabel 4. 8 Revenue Data 

Data yang ditampilkan berisikan month, product, dan total revenue 

- Product 

Tabel Product digunakan sebagai tabel identifier sebagai bantuan untuk membuat 

slicer pada dashboard, Tabel ini berisikan nama produk dan product type. 

 

Tabel 4. 9 Product Data 

2. Instagram Raw Database 

- Instagraw Raw Data 

Instagram Raw Data merupakan tabel Laporan utama yang berisi kumpulan laporan 

data mentah instagram maupun data yang sudah dikalkulasikan sebelumnya. Data 

ini merupakan sumber data untuk dashboard Instagram KPI Performance dan 

Analysis Performance Content. Berikut merupakan data Instagram Raw Data 
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Tabel 4. 10 Data Instagram Raw Data 

Data yang ditampilkan dari tabel diatas berupa post, permalink, category contents, 

category types, date, impressions, reach, share, new followers, 3s views, likes, 

comments, saves, total followers, added followers, engagement rate, growth rate, 

post interaction, day, month, value day, value month, contents, dan time. Terdapat 

perhitungan melalui DAX Formula sebagai berikut: 

- Month  = format('Date Business Side'[Date],"mmm") 

- Value Month = MONTH('Date Business Side'[Date] ) 

- Day = format('Instagram Raw Data'[Date],"dd") 

- Value day = DAY('Instagram Raw Data'[Date] ) 

- Previous Day engagement rate =  CALCULATE( SUM('Instagram Raw 

Data'[Engagement Rate]), PREVIOUSDAY( 'Instagram Raw Data'[Date] )) 

- Previous Day Followers =  CALCULATE(SUM('Instagram Raw Data'[Total 

Follo3wers]), PREVIOUSDAY( 'Instagram Raw Data'[Date] )) 

- Previous Day Impressions =  CALCULATE(SUM('Instagram Raw 

Data'[Impressions]), PREVIOUSDAY( 'Instagram Raw Data'[Date] )) 

- Previous Day Reach =  CALCULATE(SUM('Instagram Raw Data'[Reach]), 

PREVIOUSDAY( 'Instagram Raw Data'[Date] )) 

- Category Type  

Category Type berisi informasi seputar kategori konten yang mencakup campaign 

yang dibawakan, category types dalam tabel berfungsi sebagai identifier untuk 

mempermudah tracking data di power BI. 
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Tabel 4. 11 Category Type Data 

- Content Identifier 

Content Identifier berisi dua informasi, post type dan post type identifier. Informasi 

ini berfungsi sebagai identifier untuk mempermudah tracking data di power BI. 

 

 

Tabel 4. 12 Content Identifier Data 

 

- Engagement Rate 

Tabel ini berisi data tingkat keterlibatan sebagai suatu KPI Metrik yang konkret. 

Data sudah dilakukan perhitungan sebelum di input. Data yang ditampilkan terdiri 

dari likes, comment, saves, engagement rate, followers 



51 

 

 

 

 

Tabel 4. 13 Engagement Rate Data 

 

- Post Interaction Rate 

Post interaction rate merupakan data yang berkaitan dengan seberapa besar interaksi 

yang dapat dijangkau dari konten yang telah dibuat. Tabel berisi informasi terkait 

likes, comments, saves, reach, dan post interaction 

 

 

Tabel 4. 14 Post Interaction Rate 
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- Growth Rate 

Growht rate berisi informasi mengenai pertumbuhan audiens yang dimiliki aksel, 

dalam tabel terdapat informasi seperti followers, added followers, dan growth rate. 

 

Tabel 4. 15 Growth Rate Data 

C. Creating Model Relationship 

Proses selanjutnya ketika data warehouse yang disusun dan di saring menjadi data yang 

dibutuhkan, kemudian data tersebut di import ke dalam Power BI, selanjutnya ialah 

mebangun model relationship antar data warehouse. Dalam penelitian keterkaitan satu 

antar model menggunakan pendekatan star schema dan Fact Constellation Schema. Star 

schema menitikberatkan pada satu label tengah sebagai tabel fakta yang terhubung dengan 

tabel lainnya. Sedangkan Fact Constellation Schema merupakan skema yang memiliki 

dua tabel fakta. Star schema terwujud dalam Instagram Raw Data dan Fact Constellation 

Schema terdapat pada Business Side. Berikut merupakan model relationship yang telah 

diaplikasikan melalui Power BI. 
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1. Business Side 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4. 13 Model Relation Busines Side 

Tabel 4. 16  Relation Business Side 

No From To 
Relationship 

Type 

1 Date Business Side (Date) 
Google Analytics 

(Date) 
One to Many 

2 Date Business Side (Date) Revenue (Month) One to Many 

3 Date Business Side (Date) Order (Month) One to Many 

4 Product (Product Type) Order (Product) One to Many 

5 Product (Product Type) Revenue (Product) One to Many 

 

Hubungan yang terbentuk dalam penelitian ini terangkum dalam tabel berikut dengan 

gambaran model business side yang telah disusun sebagai relasi aktif. Terdapat 5 one 

to many, hal ini dikarenakan Date Business Side (Date) sebagai identifier tanggal dan 

berpedan dalam relasi ke tabel lain. 
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2. Instagram Raw Data 

 

Gambar 4. 14 Model Relation Instagram Raw Data 

 

Tabel 4. 17 Model Relation Instagram Raw Data 

No From To 
Relationship 

Type 

1 
Category Type (Category 

Contents) 

Instagram Raw 

Data (Category 

Contents) 

One to Many 

2 
Content Identifier (Post 

Type Identifier) 

Instagram Raw 

Data (Post Type) 
One to Many 

3 
Engagement Rate 

(Engagment Rate) 

Instagram Raw 

Data (Engagement 

Rate) 

Many to 

Many 

4 
Growth Rate (Growth 

Rate) 

Instagram Raw 

Data (Growth Rate) 

Many to 

Many 
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5 
Post Interaction (Post 

Interaction) 

Instagram Raw 

Data (Post 

Interaction) 

One to One 

 

Hubungan yang terbentuk dalam penelitian ini terangkum dalam tabel berikut dengan 

gambaran model Instagram Raw Data yang telah disusun sebagai relasi aktif. Terdapat 

3 jenis relasi, one to many, many to many, dan  one to one dari 5 relasi yang dianggap 

sebagai relasi aktif 

 

D. Building Report with Dashboard 

1. Business Side 

Berikut merupakan tampilan dashboard Business Side Aksel 

 

Gambar 4. 15 Dashboard Business Side 

Dashboard ini berfungsi untuk menganalisis business issue yang terdapat pada 

penjualan aksel. Aksel disini ingin melihat performa sales order dan revenue yang 

dihasilkan dengan website sebagai pintu masuknya order. Performa website akan 

diketahui melalui Google Analytics. Kedua performa ini akan dibandingkan untuk 

melihat trend penjualan dan penyebab tingkat performa dari Google Analytics. 

Dengan menggunakan dashboard business side, tim Digital Marketing Aksel 

dapat membuat perencanaan dari sisi bisnis aksel, sebelumnya Aksel tidak 
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melakukan pembuatan konten dengan membertimbangkan sisi bisnis dan hanya 

berfokus pada perencanaan konten dengan mempertimbangkan analitik sosial media 

Pada tampilan data, ditampilkan visualisasi data seperti Users and Sessions by 

month, Pages / Sessions by Month, Users and new Users by Month, Landing Page, 

Avg. Sessions, Sessions, Revenue dan Sales Order untuk tabel dan grafik, dan 

treemap sales order. Untuk melihat tampilan berdasarkan kebutuhan, pengguna 

dashboard dapat melakukan filter melalui slicer, terdapat slicer untuk megecek dari 

sisi source, segment, product, week, dan month 

 

2. Instagram KPI Performance 

Berikut merupakan tampilan dashboard Business Side Aksel 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dashboard ini berisi Key Peformance Indicator dari Instagram Aksel. KPI 

Memberikan fokus parameter apa yang ingin ditingkatkan atau diperbaiki. KPI ini 

dapat digunakan sebagai faktor yang dapat mempengaruhi suatu konten sesuai 

dengan target audiens yang dituju dan bagaimana konten ini berperan dalam 

menarik audiens untuk menggunakan produk dengan berkaca pada business side 

dashboard. 

Gambar 4. 16 Dashboard Instagram KPI Performance 
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 Dashboard ini berisi 4 KPI Cards terdiri dari reach, impressions, engagement 

rate, dan growth followers, kemudian terdapat tabel yang berisi konten, permalink, 

dan tanggal, tabel ini berfungsi untuk menjembatani konten dengan link konten agar 

dapat melihat konten secara langsung. Terdapat grafik seperti average of 

engagement rate by post type and category content, reach and impressions by 

month, sum of engagement rate by month, dan growth rate and new followers by 

month. Kesuluruhan dashboard ini memiliki slicer, yang membedakan adalah slicer 

hanya berfokus pada month, day, dan content 

 

3. Analysis Content Performance 

Berikut merupakan tampilan dashboard Analysis content performance: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dashboard ini merupakan proyeksi final untuk menganalisis performa konten aksel. 

Dashboard ini memiliki peran dalam melihat secara detail performa konten dan 

bagaimana konten secara keseluruhan dapat memenuhi baseline atau parameter 

yang ditentukan untuk menjaga kestabilan performa konten dan memberikan saran 

atau masukan konten dari hasil analisis yang dilakukan.  

Pada dashboard terdapat 4 card baseline untuk impressions, reach, engagement 

rate, dan post interaction. Kemudian terdapat 4 card yang berisi informasi jumlah 

dari saves, post, share, dan like. Terdapat grafik best time post on Instagram, Count 

Gambar 4. 17 Dashboard Analysis Content Performance 
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of Contents by Post Interaction, Count of Contents by Category Content, growth 

rate by day dan Sum of Post Interaction and Sum of engagement rate by day untuk 

melihat tingkat performa konten lebih detail, diakhiri dengan Top 5 Content by 

Engagment Rate sebagai usulan konten terbaik yang dimiliki Aksel.  

Dengan proyeksi dari trend bisnis, baseline KPI Instagram Aksel, maupun 

Aksel, diharapkan dashboard ini dapat menentukan konten yang akan dipilih untuk 

menjadi gambaran proyeksi evaluasi berdasarkan kasus yang akan dihadapi. 

 

E. Upload Hasil Dashboard 

Setelah dashboard sudah selesai terancang, selanjutnya ialah tahapan untuk melakukan 

upload dan membagikan dashboard melalui layanan situs Power BI. Sebelum melakukan 

proses upload, user harus memastikan bahwa dashboard yang dibuat tidak memiliki 

kecacatan seperti grafik yang saling bertabrakan dan lainnya. User juga harus melakukan 

sign-in ke akun Power BI, setelah pengecekan dan sign-in selesai, user dapat ke menu File 

dan pilih fitur publish. Tampilan apabila proses publish terjadi sebagai berikut: 

 

Gambar 4. 18 Upload Hasil Dashboard 

 

Power BI Service sebagai layanan cloud-based business analytics service menjadikan 

seluruh stakeholder di Aksel dapat mengakses secara mudah, menganalisis data dengan 

cepat, efisien, dan ringkas. Dashboard yang tersimpan di cloud menjadikan akses 

dilakukan dengan koneksi internet.  
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BAB V 

PEMBAHASAN 

5.1 Hasil Perancangan Dashboard 

Hasil penelitian ini berupa dashboard melalui Self-service Business Intelligence (SSBI) yang 

digunakan untuk membantu untuk mengambil keputusan secara objektif terhadap permasalahan 

yang dihadapi Aksel. Data Source dan analitik yang dihasilkan membawa kekuatan besar 

bersama cloud analytics dan computing power SSBI untuk mendorong secara analitis dan 

siapapun pengguna dapat bebas menggunakanya. 

Berdasarkan pemaparan pada Bab 4, melalui aplikasi Microsoft Power BI, hasil 

perancangan yang telah dilakukan dapat diakses melalui web browser ataupun aplikasi pada 

smartphone, visualisasi yang tersajikan pada web browser ditampilkan sebagai berikut 

 

Gambar 4. 19 Tampilan Microsoft Power BI, 

SSBI menggambarkan proses dari pengumpulan data menjadi keputusan berbasis fakta. 

Urutan Tim Digital Marketing Aksel dalam melihat dashboard ini di mulai dari business side, 

Instagram KPI Analytics, dan Analysis Content Performance. Urutan ini ditetapkan agar proses 

analisis dapat menghasilkan keputusan yang objektif.  

Berdasarkan sistem SSBI yang diterapkan, SSBI bertujuan agar user yang tidak memiliki 

pengalaman di bagian IT dapat memberdayakan sistem ini dan melakukan analitik khusus untuk 

memperoleh informasi yang diinginkan Mengambil studi kasus pada startup Aksel 

menghasilkan visualisasi dashboard yang berbeda dibanding kasus lainnya, tentunya ini dapat 

membantu startup yang belum memiliki pekerja yang memiliki kemampuan IT kuat dan 
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memberi gambaran untuk startup lain untuk mempertimbangkan mengimplementasikan SSBI 

pada pekerjaan mereka. 

5.2 Pembahasan Hasil Dashboard 

Hasil dashboard yang telah dipaparkan sebelumnya menjelaskan bahwa dalam proses 

pengumpulan data hingga mencapai analisis berbasis fakta diurutkan sebagai berikut; Business 

Side Dashboard – Instagram KPI Performance – Analysis Content Performance. Urutan analisis 

ini menjadikan penggalian permasalahan dapat bersumber dari cakupan yang besar lalu 

semakin lama mengecil dan diakhiri dengan hasil analisis yang runut. Berikut pembahasan 

pengujian dari urutan analisis hasil dashboard. 

5.2.1 Pengujian Business Side Dashboard 

Proses analisis yang akan dilakukan Tim Digital Marketing Aksel dimulai dari melihat business 

side Aksel terlebih dahulu, Proses ini dilakukan dikarenakan pada alur bisnis Aksel, Aksel 

dalam proses pembuatan konten jarang berkoordinasi dengan tim lain seperti Tim Finance dan 

Tim Product, sehingga proses pembuatan konten hanya berdasarkan performa dari analitik 

Instagram saja.  

Untuk menjawab permasalahan tersebut, disajikan dashboard “Business Side”. 

Dinamakan business side diharapkan Tim Digital Marketing Aksel berperan dalam proses 

bisnis ataupun isu bisnis yang tengah dihadapi, sehingga pembuatan konten tidak dilihat dengan 

kacamata kuda. Pada dashboard yang akan diuji, skenario yang dilakukan ialah, slicer pada 

bagian all untuk melihat keseluruhan data pada kurun waktu 3 bulan, Oktober – Desember, 

source, segment, dan product. 

 

Gambar 4. 20 Power BI Desktop Business Side 
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Grafik sessions by month ialah gabungan dari session dan users, berfungsi sebagai memantau 

perkembangan kuantitatif lalu lintas web. Terlihat tren yang terjadi selama 3 bulan cukup 

menurun, diikuti dengan Page / Sessions sebagai jumlah rata-rata halaman yang dilihat dan 

users and new users untuk melihat perbandingan adanya user baru. Selanjutnya diikuti landing 

page, dimana landing page di dominasi dari https://aksel.co.id/ namun trendnya menurun, 

namun https://aksel.co.id/app/cv/dashboard trendnya mulai naik di bulan desember. 

Masuknya new user pada landing page tersebut berdampak pada sales order dan revenue 

yang dimiliki aksel, tren sales order menunjukan bahwa CV Review mengalami kenaikan di 

bulan november menuju desember, tren sejalan dengan landing page dan tren total revenue 

yang didapatkan. Kemudian Career mentoring mengalami penurunan yang cukup menurun dari 

oktober hingga desember. ATS Checker di bulan oktober kosong dikarenakan ini merupakan 

produk baru yang diluncurkan bulan november, sehingga proyeksi akan minat pembeli akan 

tinggi. 

 Total Revenue menunjukan bahwa jumlah yang dihasilkan dalam rentang waktu 3 bulan 

sebesar Rp.13.813.000, dengan total sales order sebesar 398 order. Order terbesar di dominasi 

bulan desember, karena adanya kenaikan produk baru. Namun dapat terlihat bahwa terdapat 

penurunan pendapatan dari career mentoring yang cukup signifikan. 

5.2.2 Pengujian Intagram KPI Performance 

Setelah melihat tren bisnis yang saat ini dialami oleh Aksel, tim Digital Marketing Aksel akan 

memahami kebutuhan bisnis yang tengah dihadapi. Kebutuhan ini menjadikan Aksel 

memahami konten apa yang akan dibuat. Pada Instagram KPI Performance, Aksel akan 

mengecek performa Instagram aksel. Dengan adanya KPI maka Aksel dapat mengatur tujuan 

yang ingin dicapai. 

 

Gambar 4. 21 Power BI Desktop Business KPI Performance 
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KPI Card yang ditujukan pada reach, impressions, engagement rate, dan growth card 

menunjukan warna hijau, ini menandakan bahwa target reach yang dicapai dalam waktu per 

hari mencapai target. Namun untuk tren secara keseluruan perbulan mengalami penurunan, dari 

sisi engagement rate mengalami tren yang menurun cukup jauh, dari 73,64 % menjadi 58,48%, 

tren menurun diikuti pada sisi reach dan impressions. Disisi lain, growth rate mengalami 

pertumbuhan yang cukup baik, dengan garis rata-rata di angka 3.13%, dapat menjadi target 

proyeksi dibulan selanjutnya. 

Dari sisi konten, konten di dominasi Trivia sebesar 61% dengan rata-rata engagement rate 

sebesar 2.56 %. Namun cukup disayangkan pada konten campaign promo hanya sebesar 2.24 

% dari keseluruhan konten dengan engagement rate 0,74 %. Ini bisa menjadi proyeksi kedepan 

Aksel untuk mencoba memberikan konten promo lebih banyak agar audiens dapat masuk ke 

area retention. Pengecekan konten dapat dilihat pada tabel dengan mengklik permalink yang 

disediakan.  

5.2.3 Pengujian Analysis Content Performance 

Setelah pengecekan Analisis KPI Performance sudah dilakukan, akan terkumpulkan dua 

informasi yang sangaat penting untuk tahapan selanjutnya. Di Analysis Content Performance 

akan menggali lebih dalam konten apa saja yang dapat dijadikan konten reflektif untuk proyeksi 

konten kedepannya agar dapat lebih baik mengikuti sebelumnya. 

 

Gambar 4. 22 Power BI Desktop Analysis Content Performance 

Pada dashboard terlihat number of saves, post, share, dan likes ini ditujukan untuk 

mengetahui jumlah metrik performa dari konten yang akan diklik baik melalui tabel ataupun 
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pencarian pada slicer. Bestline menunjukan parameter yang harus dicapai oleh Aksel, dari 

keseluruhan 3 bulan di tiap baseline menjadi acuan untuk performa di bulan selanjutnya. 

Baseline juga berfungsi untuk melihat rata-rata dari metrik konten yang dipilih. 

Best time post on Instagram menunjukan bahwa jam terbaik dari keseluruhan konten di 

rentang jam 2 siang hingga 4, sore namun perlu diperhatikan bahwa jam mana yang memiliki 

baseline terbaik sehingga dapat dilakukan eksperimen untuk melakukan post. Grafik Count of 

contents by post interaction akan di cek secara detail untuk melihat tanggal keberapa dan 

bagaimana tingkat post interaction terbaik. 

Kemudian 2 grafik growth rate dan sum of post interaction and sum of engagement rate, 

bertujuan untuk memberikan gambaran lebih jelas sehingga dapat menganalisis metrik pada 

tanggal yang dibutuhkan dengan cepat. Terdapat treemap count of contents by category 

contents, ini berfungsi untuk mengecek dominasi konten terbanyak pada konten apa dan 

mengecek konten seperti apa yang mendapat metrik baik atau buruk. Diakhiri Top 5 Contents 

by Engagement Rate untuk memberikan rekomendasi konten terbaik dari metrik engagement 

rate.  

5.2.4 Analisis Strategi Digital Marketing 

Berdasarkan hasil dashboard yang telah dibangun, dalam penerapan strategi digital marketing, 

secara keseluruhan, Aksel harus menguatkan strategi pada corong consideration dan 

conversion. Consideration berarti Aksel perlu fokus lebih dalam untuk membangun 

kepercayaan dan terus melibatkan dalam produk terkait dan conversion berarti Aksel harus 

fokus menargetkan pelanggan potensial dengan konten yang sesuai dengan permasalahan yang 

mereka hadapi. Berikut beberapa analisis proyeksi untuk penerapan strategi digital marketing 

kedepan 

1. Perlu meningkatkan konten ataupun campaign yang berani menonjolkan konten promo, 

konten yang menonjolkan promo berjumlah 6 saja selama Oktober hingga Desember, 

padahal tingkat engagement rate dan post interaction tertinggi pada bulan Oktober 

dengan 1,19% dan 14.81%, tentunya ini bisa menjadi bahan reflektif untuk proyeksi 

konten di bulan selanjutnya 

2. Menggencarkan konten pada saat “Peak Season”, pada masa magang kampus merdeka 

Permintaan ATS Checker terpantau meningkat dari sejak ATS Checker diluncurkan. 

Sebanyak 245 Order pada bulan Desember. Untuk itu, konten ATS Checker dapat 
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dipertahankan, namun peneliti memberi saran untuk menyelipkan konten produk lain 

dengan penawaran promo menarik agar pelanggan dapat mencoba jasa produk lainnya. 

3. Konten berkaitan dengan Literacy – Career Opportunity menjadi top 5 konten yang 

memiliki engagement rate tertinggi. Perlu ditingkatkan konten tersebut di tiap bulan 

untuk mengejar target baseline metrik ataupun KPI Instagram yang diinginkan 

Berdasarkan analisis yang dipaparkan, analisis masih dapat berkembang sesuai dengan 

pandangan user dalam menganalisis data. Namun secara keseluruhan analisis ini dapat 

dijadikan dasar objektif dalam pengambilan keputusan strategi digital marketing kedepan untuk 

Aksel. 

5.2.5 Analisis Pengujian Proyeksi November untuk Desember 

Dalam analisis pengujian ini, peneliti ingin membuktikan bagaimana analisis November dapat 

merefleksikan hasil pengujian untuk bulan Desember. Dalam kasus ini, penguji membatasi 

bahwa penelitian ini hanya sampai pada tahap prototype, untuk itu untuk pengujian pembuktian 

kita akan menggunakan data bulan November – Desember. 

Data November akan dilakukan analisis proyeksi untuk desember, dima data analisis 

proyeksi akan berisikan analisis konten yang perlu diperhatikan dan metric yang perlu 

ditingkatkan maupun di jaga. Data Desember akan memperlihatkan pengaruh yang dilakukan 

oleh tim digital marketing dalam  

- Analisis Proyeksi November 

 

Gambar 4. 23 Business Side October - November 
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Pada tampilan data berikut menunjukan bahwa Avg Sessions dari website Aksel.co.id 

sebesar 877, ini menunjukan jumlah durasi lamanya user saat mengakses website. Avg 

sessions merupakan rata-rata dari sessions bulan Oktober ditambah dengan November. 

Total revenue pada bulan November sebesar Rp11.698.000 dengan total penambahan 

pendapatan sebesar Rp705.500. Total Sales order didominasi oleh Ats Checker 121, 

Career Mentoring 67, dan CV Review 63. 

 

Gambar 4. 24 Instagram KPI Performance October - November 

Setelah menganalisis dari sisi Business Side, maka masuk pada Instagram KPI 

Performance, terlihat bahwa reach 4062, impressions 4797, engagement rate 0.38%, 

dengan pertambahan growth follower 53625. Pada grafik terlihat bahwa dari sisi 

engagement rate terdapat penurunan sebesar 30% dari bulan Oktober, diikuti dengan 

penurunan growth followers sebesar 2%.  

 

Gambar 4. 25 Analysis Content Performance November 
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Setelah menganalisis Instagram KPI Performance, maka kita melakukan analisis pada 

performa konten. Pada hasil analisis content performance ditemukan beberapa anomali 

dan perubahan: 

1. Bestline Impressions dan Bestline Reach bertambah, hal ini dikarenakan peningkatan 

performa pada beberapa konten yang memiliki performa bagus 

2. Bestline Enggagement Rate dan Bestline Post Interaction menurun, penurunan ini 

menyebabkan jangkauan dan interaksi terhadap pesan ataupun promo yang 

dibawakan tidak tersampaikan. 

3. Penurunan pada jumlah saves, algoritma Instagram pada bulan November 

menunjukan apabila jumlah saves yang diperoleh suatu akun instagram banyak, 

maka peluang engagement rate dari konten yang muncul akan tinggi. Namun terlihat 

bahwa terjadi penurunan saves dari 16196 menjadi 11477 

4. Konten didominasi dengan konten berkategori kolaborasi (9 Konten) yang dominan 

di produksi dan diikuti konten literacy – career mentoring (9 Konten).  

 

Proyeksi November untuk bulan Desember: 

1. Melakukan peningkatan konten pada konten dengan performansi tinggi, Trivia. 

Trivia mendapatkan 8.32% engagement rate, konten ini hanya di produksi 1. Untuk 

itu perlu dilakukan produksi konten lebih pada konten trivia. 

2. Konten trivia disisipkan dengan promosi konten. Melihat bulan November 

merupakan launching ATS Checker, perlu disisipkan promosi ATS Checker untuk 

meningkatkan awareness dari produk ATS Checker agar lebih dikenal dan masuk 

ke tahapan consideration. 

3. Rewrite konten yang berhubungan dengan brand. Perlu memperbaharui konten 

yang berhubungan dengan brand agar audiens dapat lebih memperhatikan message 

yang ingin dibawa oleh brand dan sekaligus memajukan potensi promosi dengan 

brand. 

 

- Analisis Penerapan dan Proyeksi Desember 

Pada analisis ini akan membahas terkait proyeksi yang akan dilakukan untuk bulan 

Desember dan bagaimana performa yang terjadi selama bulan desember dari hasil 



67 

 

 

 

refleksi di bulan November. Pada kasus ini, bergantung pada kebutuhan dari tim digital 

marketing Aksel terhadap kebutuhan marketing yang ingin dijalankan. Sehingga 

analisis ini merupakan analisis berdasarkan hasil wawancara dan  kemampuan 

menganalisis data. 

 

Gambar 4. 26 Business Side November - Desember 

Pada tampilan data berikut menunjukan bahwa Avg Sessions dari website Aksel.co.id 

sebesar 909, terjadi peningkatan durasi lamanya user saat mengakses website terhadap 

website aksel yang sebelumnya hanya 877. Terdapat kenaikan pendapatan lebih besar 

di bulan Desember sebesar Rp2.115.000. 3x Lipat dari performa di bulan oktober. 

 

Gambar 4. 27 Instagram KPI Performance  November - Desember 

Pada Instagram KPI Performance,Aksel mengalami kenaikan metric di keempat metric 

utama, reach sebesar 38.198, impressions sebesar 46.772, engagement rate 11,78& dan 
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growth followers naik dari 2,56% menjadi 2.72%. Berdasarkan analisis KPI, kenaikan ini 

dudukung oleh konten yang bervariatif dan menekankan pada konten berhubungan 

dengan produk ATS Checker, Trivia, dan info internship. Meskipun dari sum of 

engagement rate mengalami penurunan, ini dikarenakan jumlah produksi konten yang 

menurun dari november ke desember.  

 

Gambar 4. 28 Analysis Content Performance 

 

- Strategi Digital Marketing Aksel di Bulan Desember 

Berdasarkan hasil wawancara Aksel dan proyeksi bulan November, strategi digital 

marketing yang dilakukan untuk oleh Aksel pada Instagram ialah, melakukan highlight 

terhadap kampus merdeka dengan menyelipkan produk-produk Aksel, Aksel di bulan 

Desember tetap menggencarkan produk ATS Checker, sesuai dengan proyeksi 

november untuk mendapatkan awareness yang lebih tinggi. Berikut merupakan hasil 

analisis performa yang dilakukan oleh Aksel selama bulan Desember. 

1. Produksi konten yang lebih efisien, aksel dalam bulan desember menargetkan satu 

hari satu konten untuk menaikan performa metrics, (dari 42 menjadi 32 posts). 

Terbukti, bestline impressions meningkat menjadi 12.14K, bestline reach 9.16K, 

bestline engagement rate 1.41% dan bestline post interaction 6.80%. 

2. Meskipun menekankan pada konten berhubungan dengan produk ATS Checker 

(4 konten), tetap menekankan pada produk lainnya seperti career mentoring (6 
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konten). Hal ini menghasilkan engagement rate tertinggi pada produk ATS 

Checker sebesar 11.41% 

3. Konten berhubungan dengan Kampus Merdeka membuat performa di bulan 

Desember cukup membaik, seperti peningkatan growth rate +0.30% dari bulan 

sebelumnya dan peningkatan jumlah saves 14472 (sebelumnya 11477). Ini 

menjadikan kemungkinan konten aksel melakukan jangkauan lebih besar daripada 

bulan sebelumnya 

Proyeksi Desember untuk bulan November: 

1. Meningkatkan produktivitas konten pada content type lainnya, seperti membuat 

video di Instagram atau reels untuk memberikan variasi konten yang dimiliki oleh 

Aksel 

2. Menekankan konten yang berhubungan dengan Kampus Merdeka, ini menjadi 

sebuah peak season, untuk meningkatkan performa konten dan mendapatkan 

atensi audiens untuk menggunakan produk Aksel 

3. Menghighlight produk lainnya dengan terobosan terbaru. Aksel perlu mengetahui 

batasan dalam menghighlight produknya, harus memahami kapan proses 

awareness akan berakhir dan masuk ke tahapan strategi marketing funnel 

berikutnya. 

5.2.6 Kekurangan Penelitain 

Penelitian SSBI memiliki kelemahan tersendiri, dikarenakan self-service tentunya perlu 

pemahaman yang baik dalam memahami dashboard yang telah dibuat: 

1. Masih diperlukan data pendukung untuk membantu dalam memperkuat pengambilan 

keputusan. Data pada website Aksel melalui Google Analytics tidak terintegrasi, sehingga 

orderan melalui website tidak dapat dilacak metrik CTR (Click Through Rate). 

2. Data diolah masih dengan proses manual melalui excel terlebih dahulu, sebagian data ada 

yang menggunakan The DAX Formula, namun tidak secara keseluruhan data, sehingga 

penggunaan formula tersebut dapat membantu transformasi data pada tahapan ETL. 

3. Meskipun data ini dapat menjadi dasar objektif dalam membuat keputusan, namun 

pandangan user terhadap hasil data yang akan di seleksi di dashboard berbeda-beda. 

Sehingga perlu diskusi yang mendalam agar keputusan yang dibuat memiliki pandangan 

yang sama 
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BAB VI 

PENUTUP 

6.1 Kesimpulan 

Aspek terpenting dari penelitian ini ialah kemudahan dalam pengambilan keputusan secara 

objektif dari hasil perancangan visualisasi data Self-service Business Intelligence yang mampu 

menjawab kebutuhan bisnis dari aksel. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, 

berikut kesimpulan yang ditarik oleh peneliti dari keseluruhan pemaparan yang telah tertulis.  

Hasil rancangan Self-service Business Intelligence untuk Digital Marketing Aksel 

tervisualisasi menjadi 3 dashboard; Business Side, Instagram KPI Performance, dan Analysis 

Content Performance. Ketiga dashboard ini memiliki peran yang berkesinambungan, business 

side mengecek dari sisi bisnis seperti penjualan, pendapatan, dan website sebagai pintu 

masuknya order. Instagram KPI Performance berperan sebagai target performa yang perlu 

diperhitungkan oleh Aksel, dan Analysis Content Performance untuk menganalis konten yang 

dapat dijadikan proyeksi untuk perencanaan konten kedepan.  

Hasil rancangan 3 dashboard ini merupakan tujuan yang ingin dicapai oleh peneliti. 

Dashboard ini sudah melalui tahapan validasi perusahaan, sehingga diharapkan dapat 

digunakan oleh perusahaan untuk menjadi alat bantu dalam pengambilan keputusan. 

Dashboard ini akan mempermudah tim Digital Marketing Aksel dalam perencanaan konten 

yang terstruktur dan mengevaluasi konten yang dianggap memiliki penurunan performa.  

6.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, peneliti memberikan saran atau usulan yang dapat dijadikan bahan 

acuan untuk penelitian selanjutnya dengan kasus perusahaan startup: 

4. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat memanfaatkan The DAX Formula untuk 

melakukan transformasi data yang lebih akurat. 

5. Penelitian selanjutnya dapat menggunakan data social media lainnya agar visualisasi 

data yang dihasilkan lebih variatif  
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6. Penelitian selanjutnya perlu mencoba penggunaan metode lain yang berhubungan 

dengan pengambilan keputusan, sehingga informasi yang ditarik dari hasil penelitian 

dapat lebih objektif. 

7. Penelitian selanjutnya dapat menggunakan aplikasi lainnya untuk membandingkan 

visualisasi yang terbaik dan kemudahan dalam mengakses, seperti menggunakan 

aplikasi Tableau Software, atau sejenisnya. 

8. Penelitian ini membutuhkan mentor untuk mengajarkan sistem power BI, dibutuhkan 

pengajaran terlebih dahulu terhadap satu diantara pekerja yang akan menggunakan 

power BI agar nantinya mampu mengoperasikan secara mahir dan mandiri. 
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