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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 LatarBelakang  

Berkembangnyateknologipada era informasidewasaini, 

mendorongsetiapbisnisuntukbergerakcepatdalammenjawabpermintaanpasar. 

Dengansemakinbesarnyapermintaanpasar, 

makabisnisdituntutuntukmampumemanfaatkansumberdaya yang 

merekamilikiuntukmemaksimalkankeuntungan yang diperoleh.Davenport & 

Short (1990), bahwa proses bisnis merupakan serangkaian kegiatan dan 

aktifitasyang terkait secara logis dan dilakukan untuk mencapai hasil bisnis 

yang ditetapkan.Porter (1998)mengelompokkan proses bisnismenjadi 2 

aktifitas, yaituaktifitasutamadanpendukung yang 

sesuaidenganfungsionalitasmasing – masingdanaktifitas yang 

salingberelasiinimenggunakan satu atau lebih input dan mengubahnya 

menjadi output yang diinginkan yaitu untuk menciptakan suatu produk atau 

layanan (Weske, 2010).Proses bisnis umumnya memiliki business 

rules(Roger, Marcel, & Lopez, 2010), seperti kebijakan, prosedur standar 

yang tertulis, instruksi kerja, dan dokumen kerja yang digunakan dalam 

proses bisnis seperti formulir dan laporan(Fisher, 1996).  
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Seiringbertumbuhnyaekonomimenyebabkanjugapeningkatankesejahte

raanmasyarakat yang 

dapatdilihatdengantingginyaangkapemilikkendaranbermotorrodaempat di 

seluruh Indonesia yang mencapai9,548,866 unit berdasarkan data 

BadanPusatStatistikpadatahun 2011. PT XYZ, sebuahperusahaan yang 

bergerakdalambidangotomotiftelahberdirisejak 1989, 

denganfokuspadapenjualankendaraanbaru, layananpurnajual, bengkelbody 

repair, dan media otomotif. Perusahaan berkantorpusat di Jakarta 

dansekarang (2014) telahmemiliki 19 jaringandealerresmi yang tersebar di 

wilayahJabodetabek, Jawa Barat danJawaTimur. Denganjumlahjaringan 

yang 

banyakmembuatperusahaanberfokusuntukdapatmengawasidanmeningkatkan

kinerjaoperasionalusahamerekadenganbaik. 

Proses penjualankendaraanbarumeliputipengurusandokumen – 

dokumenterkaitpenjualankendaraanbaru, 

sepertipengelolaanstokkendaraanbaru, 

perpindahanstokantarcabangmaupungudang, proses 

penerimaanpembayarandanpenagihanbaikdarikonsumenlangsungmaupunpih

akleasing, pengajuansurattandanomorkendaraanbaru, 

permintaanpemasanganaksesoristambahan, sampai proses 

pengirimankendaraankekonsumen. Sebagianbesar proses 

penjualankendaraanbaruiniditanganiolehSales Administration Center (SAC) 

yang terdapatpadasetiapwilayah. 
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Setelahdilakukandiskusilangsungdanmempelajariaplikasi yang 

sudahada, ditemukanbahwa proses yang 

dilakukanmemilikibeberapapermasalahan yang dihadapi. Proses 

pengambilankeputusansepertipemberiandiskon, 

perubahanhargajualkendaraanataupenentuan supplier 

aksesorisharusdilakukanolehkantorpusatsehinggadiperlumelakukandokumen

tasisebelummengajukan data via email kekantorpusat, terutamapadawilayah 

di luar Jakarta. Hal inimenyebabkantertundanya proses 

transaksipenjualankendaraan. Padasisilain, 

kantorpusatkesulitandalammengontrol unit yang 

keluardanmasukgudangmaupunkecabangkarenabelumadasisteminformasi 

yang mendukung proses tersebut. Dari sisiteknologidanaplikasi yang 

digunakandalam proses penjualankendaraan, 

ditemukanbahwaaplikasitidakterintegrasiantargudangmaupunwilayahdengan

kantorpusatsehingga data – data yang telahdiprosespadawilayah di luar 

Jakarta, memerlukanbantuanstaf IT untukmengambil data 

danmengintegrasikannyadengankantorpusat.  

Perubahan prosesadministrasipenjualankendaraanbarudiperlukanoleh 

PT XYZ untukmenyelesaikan permasalahan yang ditemukan dan juga 

meningkatkan efisiensi yang akhirnya menurunkan biaya(Najjar, Huq, 

Aghazadeh, & Hafeznezami, 2012). Ada berbagai konsep mengenai 

perubahan proses bisnis (Choi & Chan, 1997) 

namununtukmenyelesaikanpermasalah – permasalahan yang 

terjadidanmeningkatkanperformasecararadikaldan dramatis (Hammer & 
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Champy, 1993), maka proses 

bisnisakandirekayasaulangdenganmemanfaatkankemampuanteknologiaplika

si websebagai enabler (Eardley, Shah, & Radman, 2008). Hal 

inidikarenakanaplikasi web memungkinkanpekerjaan 

untukdapatdilakukandi manasajadankapasitas databasetidak menjadi 

masalah(Kontio, 2007).  

 

1.2 RumusanMasalah 

Dari latarbelakang yang telahdipaparkansebelumnya, 

dirumuskanbeberapapermasalahan yang dialami, yaitu : 

a. Apakah proses 

pengambilankeputusandanpengajuanpenjualanmenyebabkan 

proses penjualankendaraanmenjaditerhambat ? 

b. Apakah proses pengelolaanstok, 

sepertipengeluarandanpenerimaan unit, yang 

masihdilakukansecara manual membuatperforma proses 

penjualankendaraanmenjaditidakmaksimal ? 

c. Bagaimanagambaran proses penjualankendaraanbaru yang 

telahdirekayasaulangdenganbantuanaplikasiberbasisweb ? 

 

1.3 Tujuan 

a. Memperbaikiproses penjualankendaraan. 

b. Memperbaikiproses pengelolaanstok. 
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c. Menggambarkan proses penjualankendaraanbaru yang 

direkayasaulangdenganbantuanaplikasiberbasis web. 

 

1.4 Manfaat 

a. Bagi PT XYZ, studikasusdapatmemberikangambaranmengenaistandar 

proses bisnisbaru yang akandijalankan. 

b. Bagi PT XYZ, 

studikasusdapatmemperbaikikinerjaperusahaankhususnyadepartemen 

SAC. 

c. Bagiparapelakuindustriotomotif, 

studikasusdapatmenjadireferensimaupunsebagaialatpembandingbagipe

rmasalahansejenis yang sedangdihadapi. 

 

1.5 RuangLingkup 

Ruanglingkuppadastudikasus yang dilakukanpada PT XYZ 

inidibatasisehinggadidapatperbandinganantara proses lama dan proses 

baruhasilrekayasaulang. Fokusstudikasusadalah proses 

penjualankendaraanbaru. Batasan proses bisnis yang 

dibahasdalamstudikasusinidimulaidari proses penerimaan order 

penjualandari sales sampai proses pelunasankendaraan. Proses 

bisnisakandipetakandalambeberapaaktifitasintiuntukmemperolehgambaran

mengenaiapasaja yang 

dilakukandalamsetiapaktifitassehinggadidapatsuaturancanganperubahan 

proses bisnisbaru yang akandiimplementasikan. 
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Penelitianinitidakmembahasmengenaiaspek-aspekteknis yang 

berhubungandengan proses pengembanganmaupunimplementasidariaplikasi 

yang digunakanuntukmendukung proses bisnisbaru. 

 


