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Latar Belakang Penelitian

* Perkembangan pemakaian teknologi informasi
dalam bisnis.

* |nvestasi oleh Distributor Buku x.

* Berbagai permasalahan dalam proses bisnis
distributor buku x.

e Kesulitan dalam menentukan aplikasi dan
sistem informasi dalam memecahkan
permasalahan.
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ldentifikasi Masalah

* Belum terintegrasinya data dalam suatu sistem
informasi yang ada saat ini pada distributor buku x
menimbulkan beberapa permasalahan dan pada sisi
yvang lain ada peluang pemanfaatan sistem informasi,
kedua hal tersebut diterangkan sebagai faktor-faktor
yvang mempengaruhi rekomendasi pemilihan aplikasi
sistem informasi sehingga penting untuk mengetahui
bagaimana faktor-faktor yang mempengaruhi tersebut
beserta rekomendasinya.

 Bagaimana merancang aplikasi sistem informasi yang
dibutuhkan oleh distributor buku x sesuai dengan hasil
rekomendasi.
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Tujuan Penelitian

* Untuk mengetahui faktor-faktor yang
mempengaruhi rekomendasi pemilihan aplikasi
sistem informasi beserta rekomendasinya
sehingga data distributor buku x dapat
terintegrasi dalam suatu sistem informasi untuk
menangani permasalahan yang ada.

* Untuk merancang aplikasi sistem informasi yang
dibutuhkan oleh distributor buku x hasil dari
rekomendasi.
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Alat Analisis Yang Digunakan

* Alat Analisis yang akan memberikan
rekomendasi aplikasi dan sistem
informasi yang akan digunakan
Distributor buku x.

e Terdiri dari Analisis SWOT, Balanced
Scorecard, Critical Succes Factors,
dan Analisis Value Chain.
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Tinjauan Pustaka

Pemindaian Lingkungan

Alat Analisis Penelitian.

Aplikasi dan Sistem Informasi.

Kerangka Pemikiran.
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Kerangka Pemikiran

Model Strategi Tl T
dari —— —
Ward dan

1 o o Currant
Peppard sebagai
Fartofolia

kerangka . —
pemikiran e H et || e

- ! |
melandasi \ i

oenelitian ini. ~ leeee T

Portofolio

TESIS | Cornelis Papasi. 6110109018 | MM Unikom|12011



Kerangka Pemikiran (2)

Azzessing the necd for Appraizal of ISAT as it Identifying required and potential
immeadiate investment (6—12 months) relates to the business future investmaent (1 — 3 years)
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Kerangka pemikiran lain yang melandasi model penelitian adalah
dari Ward dan Peppard mengenai pemilihan kebutuhan aplikasi
dari segi tingkat kepentingan.
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Pemindaian Lingkungan Eksternal dan
Internal
* Pemindaian ini dilakukan agar memperoleh

input atau bahan masukan kepada proses
analisis selanjutnya.
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Hasil Pemindaian

* Pimpinan/Marketing mempunyai pemahaman dan
mengerti mengenai konsep komunikasi marketing
dengan pelanggan. Hal ini digambarkan sebagai
praktek terhadap teori yang dipelajari. Beberapa hal
yvang dikemukakan dalam wawancara dengan
pimpinan:

-Membangun kepercayaan konsumen terhadap citra
perusahaan atau manfaat (benefit) atas produk yang
ditawarkan/ digunakan,

-Menjaga reputasi dan pastikan jati diri yang sebenarnya
dan raih pelanggan, pertahankan, dan kembangkan
mereka.
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Hasil Pemindaian (2)

* Mempunyai sumber daya manusia dengan kinerja
paik dan siap meningkatkan kemampuan
oerdasarkan survei kinerja pegawai. Salah satu
oertanyaannya adalah kesanggupan untuk
menggunakan TI.

* Mempunyai jaringan yang cukup luas diantara
pesaingnya. Indikatornya adalah meliputi
penanganan toko buku skala C dan D, meliputi
seluruh Jawa Barat dan sebagian Jawa Tengah
serta mempunyai perwakilan di Jakarta dan
Yogyakarta.




Hasil Pemindaian (3)

* Menjadi pilihan toko buku untuk penerbit
baru. Beberapa penerbit baru jika ditanyakan
sumber distributor ini merupakan
rekomendasi dari toko buku.

e Faktor Sosial dan Teknologi serta kemampuan
pesaing sekelas.
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Hasil Pemindaian (4)

* Prosedur-prosedur serta dokumen dan informasi
dokumen yang terlibat.

Penerbit

Distributor buku x

Penerbit

Distributor buku x

Memiliki buku untuk
didistribusikan

Menghubungi distributor
terpilih

Informasi
Buku
Informasi
PO

Menyiapkan buku sesuai
Informasi PO dan
dokumen lainnya

Mengirim buku dan
dokumen Faktur/Invoice

Buku beserta
dokumen Invoice/

> Informasi
Buku

Laporan
penjualan pada

A

penerbit

Menyetujui kesepakatan
distribusi untuk buku
baru

Menyiapkan dokumen
invoice/faktur yang
terkait dengan buku
yang terjual untuk
membuat kwitansi

Membuat Informasi PO
untuk buku tersebut dan
buku lain sesuai penerbit

Mengirim Informasi PO
melalui e-mail/fax

Informasi
PO

Buku beserta
dokumen Invoice/
Faktur

A

Mempersiapkan buku
untuk didistribusikan

Faktur

End

Kwitansi bernaterai
pembayaran atas

buku yang terjual di
distributor

Mengirim kwitansi dan
invoice/faktur ke
distributor

End

Menerima laporan
penjualan dari toko buku
tiap bulan

Menyiapkan dokumen
invoice/faktur yang
terkait dengan buku
yang terjual untuk
membuat kwitansi

Kwitansi bernaterai
pembayaran atas
buku yang terjual di

toko buku

Mengirim kwitansi dan
invoice/faktur ke toko
buku

Menyiapkan laporan
penjualan buat penerbit

Laporan
penjualan pada

penerbit

Prosedur Penerbitan PO
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Hasil Pemindaian (5)

Data-data pengamatan dan data masa lalu untuk dianalisis

Bulan Proses pembuatan Pelunasan | Terlambat | Salah data
dokumen/laporan dengan kontra bon pada
kurang atau sama | kontrabon laporan/
dengan 2 hari dokumen
(kejadian)
Januari 2011 1 1 1 2
Februari 2011 1 1 0 1
Maret 2011 1 1 0 1
April 2011 2 0 0 2
Mei 2011 1 1 1 1
Juni 2011 1 0 0 0
Juli 2011 2 1 0 1
Bulan Salah antar Salah biaya Kirim Dokumen
hilang/sulit dicari

Januari 2011 0 1

Februari 2011 1 0

Maret 2011 0 1

April 2011 0 1

Mei 2011 0 0

Juni 2011 1 0

Juli 2011 0 0




Hasil Pemindaian (6)

1. Kualitas Hasil Kerja (kesesuaian hasil kerja dengan vang diharapkan)

e Survei kepada
pegawal

]

Kerjasama (mampu bekerjasama dengan pegawai bagian lain)

3. Creativeness (mampu memberikan ide tentang pekerjaanva)

4. Semangat kerja/Tnisiative/personal gualities (semangat akan pekerjaan dan

tugas baru)

Tabel 4.4. Penilaian Kinerja Pegawai distributor buku x
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Hasil Pemindaian (7)

e Catatan keuangan

Bulan Penjualan | Laba Total ROA
(buku) bersih | Aktiva
(juta (Juta
rupiah) | rupiah)
April 2011 1870 11 4.9 2.24%
Mei 2011 1980 12.5 4.8 2.60%
Juni 2011 1920 12 4.9 2.44%

e Serta data-data lainnya baik primer dan

sekunder yang bisa menjadi bahan analisis
atau mendukung penelitian.




Analisa SWOT

e Adalah analisa untuk melihat bagaimana
menerapkan strategi atas kekuatan dan
kelemahan yang ada pada diri kita terhadap
peluang dan ancaman yang datang dari luar.

Internal | Strengths (S)

Eksternal

Opportunities (O)
Tentukan 5-10 faktor
peluang bagi
perusahaan

Threats (T)
Tentukan 5-10 faktor
ancaman bagi
perusahaan
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Weaknesses (W)
Tentukan 5-10 faktor | - Tentukan 5-10 faktor

kelemahan kelemahan perusahaan
perusahaan
STRATEGI SO STRATEGI WO

Ciptakan strategi yang Ciptakan strategi yang

menggunakan kekuatan meminimalkan kelemahan
untuk memanfaatkan dengan memanfaatkan
peluang
STRATEGI ST
Ciptakan strategi yang

menggunakan kekuatan

peluang
STRATEGI WT
Ciptakan strategi yang
meminimalkan kelemahan dan

untuk mengatasi ancaman menghindari ancaman




Analisis SWOT dengan Matriks SWOT (SO-WO)

Strengths (3)

Hasil Analisis SWOT dengan
menggunakan Matriks
SWOT dalam menentukan
strategi terhadap
komponen internal SO-WO
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Internal

1.

[

Pimpman/bagian Marketing
mempunyai pemahaman dan
mengerti mengenai konsep
marketing dan komunikasi
dengan  pelanggan dan
mempraktekkannya.

. Mempunyai sumber dava

manusia dengan kinerja bak

Weaknesses (W)

1. Belum mempunyai
gudang vang cukup luas
menampung buku.

Belum mermniliki database
atau penanganan
informasi proses bisnis
yang terintegrasi.

3. Akses luar pulau jawa

b2

dan siap meningkatlkan behnm dipunyai.
kemampuan berdasarkan | 4. Belum terhbat dalam
survei kinerja pegawai. mendekatkan atau
3. Sudah memulai  untuk mengenalkan bukukepada
menggunakan tekmologi end user.
mformasi dan berkomitmen | 3. Kesulitan dalam
untuk mengembangkan. pengembangan
4. Mempunyai janngan selanjutnya teritama
distribusi yang cukup luas di dalam TI/SI.
kelasnya. (lihat keterangan
padasubbab4.1.1.6)
5. Menjadi pibhan para toko
buku dan penerbit dalam
memasarkan bukunya.
Eksternal
Oppertunities (0) STRATEGI 50 STRATEGI WO
1. Masih terbukanya pasar | - Pemahaman danmengerti - Memanfaatkan penggunaan
luar daerah. mengenaikonsep teknolog TI'SI yang
2. Self publishing vang komunikasimarketing semakin berkembang untuk
bemmmeulan. denganpelanggan untuk meminimalkan segala
3. Gerakan minat baca vang meraih self publizhing vang weakness.
terus dinombuhkan. bermmmumeulan bahkan dengan | - Memulaipengenalan,
4. Distmbutor buku lain menggunakan TI/SI. promosi dan penjualan bukn
masih sebatas website | - Komitmenuntulk terus kepada end user.
profile. mengembangkan
5. Pengmunaan teknologi penggunaan TI'SIvang
TSI wyang  semakin betkembang didukung oleh
betkembang. selurih pegawai dalam

mengambil peluangpasar
luardaerah dan gerakan
minatbaca danbersaing
dalam segi teknologi.




Analisis SWOT dengan Matriks SWOT (ST-WT)

Hasil Analisis SWOT dengan
menggunakan Matriks
SWOT dalam menentukan
strategi terhadap
komponen internal ST-WT
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Threats (T)

1.

b

LA

Cukup banyak distributor
yangmerulal penggunaan
TI/SL
Telkanan
bulkm digital.

pembentukan

. Daya beli wyang masih

behum tumbuh besar.
Sumber substitusi  dan
buku melaln dunia maya
yang sermnakin
berkembang.

Biaya kurir semakin besar.

STRATEGI 5T
Mempunyaisumber daya
manusia dengan kinerja baic
dan temz meningkatkan
kemampuan berdasarlan
survel kinerja pegawai serta
komitmen pengembangan
TI/5I dalam persaingan
distnbutor serta ancaman
lairmya.

STRATEGI WT

- Minimalkankelemahan
akan akseslnarpulanjawa
dengan membenkan
penawarankerja sama dan
mencan kontak lnarpulan
jawa sehingga ancaman
biawa kunr dapat
dihindarkan dan substitusi
bulkou di luar pulanjawa
dapat dirminimalizasi

- EKesulitan pengembangan
hariszegera diatasiagar
ancaman pesaing pemalcal
TI/8I diminirmalizasi dan
pembentulzan buku digital
dapat dikuti.




Balanced Scorecard (BSC)

e Adalah alat untuk menurunkan visi dan misi kedalam aksi
perusahaan yang sesungguhnya.

 BSC dibagi ke dalam 4 perspektif yang merupakan 4 kegiatan
utama proses bisnis yang masing-masing mempunyai tujuan
serta perlu diukur kinerjanya dan ditetapkan targetnya.

Perspektif Tujuan/Sasar Target
an Strategis
Keuangan

Pelanggan

Proses Bisnis
Internal

Pertumbuhan
dan
Pembelajaran
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BSC Distributor buku X

Perspektif Tujuan/Sasaran Kondisi Saat Ini Target
Strategis
Esuangan Penmpglatan Persentzse kenzikan penjuzlan. Fata-rata 2000 buku Naik sekitar 0% dari
penjualan. dzlam 1 bulan. petiede sebelumnya
S menjadi sekitar 3000 buku
Saat ini dan subbab 4.1.3.3)
Pelanggan Espuzsan Indikator dari varizhel kepuasan -Hanya | apresiasi -lebth dari 3 apresiasi
sebelumnya Pelanggan. pelangzan dalam 3 bulan kerja maksimal 1 stau 0 keluhan
. -Meningkatkan apresizsi vang -zelalu ada keluhan
d | d d pat ka n d e nga n dikemukakan Dlﬁrpdmg?gm‘._ dalam 1 tzhun. (Persiapan survei kepuzsan
. -Menunmbezn keluhan pelanggan. pelanggan)
survei dan
. | Proses Bisnis l. Imovasidalam |1. Jumlsh zplikasi movatf yang 1.Belum zda lzyvanan lzvanan dzlam & bulan
pengumpulan bukti | mema pelayanan. dicipteken dem terpakai imovatif kepada dan diakses sehanyak
2. Penmglkatan 2. Indikator dari varishel kmzlitas pelanggan sehagai nilx minimal 3 kali
d an pen catatan kualitas layanan: Respons iveness, tzmbzh. 2. -Penyeleszizn raterata
4 4 X layanan. Tangible, Emphaty, Reliability 2. -Penyelessizn rata- dokumen adzlzh 1 har
keJ d d Ian me I d I Ul dan Assurance dan output rata dolumen adalsh 2 setelah ada permmtasn.
distributor bulm x. hari set=lzh 2da -Eeluar kontra bon
wawancara. petmintzan. maksimal 3 kali dan
-Eeluar kontra bon 3 terlambat maksimal 1
kali dan terlambat 2 kali Eali dalam 1 tzhun.
1 tzhun. -Kezalzhan lam
-Beberapa kejadian di diperkecil kejadiznnya,
tzbel 4.2 dam 4.3 -Ada penambzhen
-Hanyatelepon dan e- szluran komunikasi.
mail. - Emphaty dan
- Ada 4 kegiztan Aszurance ditmgkatkan
menenjol (lihat subbab dengan tindakan.
4221)
(Persizpan survei kualitas
layzman)
Pertumbuhzn Penmpglatan Jumlzh pelatihan yang dizdzlan. Belum zda pelatthan. Minimal 2 pelatthen dalam
dan kompetensi 1 tahun dimanz belum
Pembelzjaran | pegaws terutzma pemszh dilzlukan
penguasash T sebelumnys

—————
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Peta Strategi dari

Peta strategi dibuat
agar memberikan
panduan bagi
perusahaan akan
tujuan yang hendak
dicapai dalam setiap
kegiatan utama.

BSC Perusahaan

Perspeltif Peningkat-
an
Keuangan penjualan
Perspeltif '
PE.EI]ggEn P-."Er‘CEpEtkar‘ I{E F.La:ar-
CUSTOMES pelanggan
barws
Perspektaf .'

Proses Biznis

Internal

Inovasi

Peningkatan

kualitas
layanan

dalam
pelayanan

Perspektaf
Pembelajaran

dan Pertumbuhan
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Menurunkan BSC perusahaan ke dalam setiap

bagian fungsional

e BSC perusahaan perlu diturunkan ke dalam setiap bagian fungsional agar
lebih terlihat tanggung jawab masing-masing bagian fungsional terhadap

tujuan perusahaan.

No. [ Langkah Pengertian

1 Tujuan Divisi Amnalisa Visi dan Misi Divisi

2 Relevansi Divisi Mengidentifikasi kontribusi dan pengaruh Divisi
terhadap Peta Strategi Perusahaan

3 “Pelanggan™ Divisi Mengidentifikasi “Pelanggan™ Divisi

4 Altivitas Divis

Mengidentifikasi Tugas Pokok (Proses Inti) Divisi

5 Identifikasi Harapan Pelanggan Mentabulasi output, pelanggan dan ekspektasi
pelanggan
a8 Menurunkan (cascading) 55 Perusahaan | Me-review Langkah 1, dan mengidentifikasi 55 vang
ke Divisi harus diturunkan ke Divisi, lalu menentukan 55

tambahan vang diperlukan Divisi

Memperhatikan isu-isu lokal

Lihatkembalilangkah 2, 3,4, dan 5, dan kembangkan
5% Perspekuf Pelanggan dan Keuangan untuk Divisi
tersebut, kemudian Perspektif Proses Bisnis Internal
dan Perspektif Pembelajaran dan Pertumbuhan

8 Konsolidasi dan Tes Logika

Menvusun Peta Strategi Divisi

5 Memilih KPI

Mengidentifikasi dan mendefinisikan KPIuntuk setiap
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55
10 Menentukan Target dan Inisiatif Menentukan target KPI dan Inisiatif Strategis untuk
Strategis setiap 55




Menurunkan BSC ke bagian/kebijakan SDM (Peta

Startegi SDM)

Terlihat bahwa tujuan
perusahaan dalam
peningkatan kompetensi
pegawai merupakai tanggung
jawab bagian/kebijakan SDM
dalam kegiatan proses bisnis
internal mereka.
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Perspekuf
IMznzembanz-
Pfﬂllggﬂn kzn lingkungzn
karjz yang
kandusif
Perspektf

Prozes Biznis
Internal
Perspeknst 7
Pembelajaran dan

Pertumbuhan

I:‘ adzlzh saszzren strategis vang diturunken dari sasaran strategis peruszhaan

& zdzlzh szsaram strategis veng muncoul dart begien ztzu kebygzlean DL




Menurunkan BSC ke bagian/kebijakan SDM (Tabel BSC
dan disertai inisiatif strategl)

Perspektif | Tujuan/Sasaran Kondisi Target Inisiatif Strategi
Startegis Saat Ini

Keuangan Mengoptimalkan | Biava operasi Belum ada | Anggaran Memilih pelatihan
penggunaan bagian SDM/untuk | angaran untuk latthan | yang sesuai dan tepat
anggaran. kebijakan SDM. khusus. tersedia dan | guna.

mencukupi
dimana
sebelumnya
belum
diadakan.

Pelanggan Mengembangkan | Indikator gaji, Skor3,61. | Skorrata-rata | Menindaklanjuti
lingkungan kega | lingkungan kerja, darl semua kesulitan vang timbul
vang kondusif dan komunikasi pegawai lebih | vang dialami oleh

dari variabel dari 3,61. pegawai/saran
kepuasan kerja. (3.8-4) berkenaan dengan
pekerjaanva.

Proses Bisnis | 1. Peningkatan |1. Jumlahlatthan | 1 Belum 1. Masing- 1. Pengurangan

Internal kompetensi pegawai dalam | ada. masing beban kerja untuk

pegawal 1 tahun. pelatihan. pegawal vang mendapat
terutama 2. Indikator 2. 8kor minimal 1 pelatihan.
penguasaan variabel kinerja | 3.62. latihan 2. Memperbaiki
TL karyawan: dalam 1 aspek-aspek vang
2. Peningkatan -Kualitas Hasil tahun. mempengaruhi

kinerja Kerja 2_ Skorrata- kinerja karvawan.
karyawanpeg -Kerjasama rata semua
awai. -Creativeness. pegawal

-Semangat meningkat

kerja/nisiative, dari 3,62

personal (3,8-4)

gualities.

Pembelajaran | Mempelajan Jumlah catatan Secara lisan | 1 laporan Mempelajari ilmu

dan perkembangan atau laporanvang | tidak untuk setiap baru atau

Pertumbuhan | sistem SDM berisi kesimpulan | terinci. tahun. pemecahan masalah
sesuai kebutuhan. | mengenai dari buku atau

perkembangan literatur.
sistem.

Eeterangan: untuk beberapa EPI kondisi saat i serta keterangan lamnva dapat dilihat sub bab
4.1.5. untuk membandingkan dengan target vang akan dicapai.
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Menurunkan BSC ke bagian Marketing (Peta Startegi
Marketing)

Perspeknf

Pelanggan

Pembelzjzran dan

Pertumbuhen

|:| adizlsh zasaram stratesiz vanE diteronksn den sasseean stratesiz perpzshasn
& zizlzh sassrem stratesis vang mencel dani bazisn atap habijskan 5D

—— -— - - —— —
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M e n U ru n ka n BSC Perspektt Tujuan/Sasaran KPT Kondisi Saat Target Tnisiafif Strategi

Strategis Ini
. N Eeuangan Mengoptimalkan Biaya operasi Belum 2da Didapatkan anggaran Pelzksznaan manzjemen
PENZEUNZEN ENFEAran perhinmgzn sesuz dengan kebutuhan, | provek.
ke bagian Marketin
secara
memadai.
B Pelanggan 1. Eemudshzn UntukNo.1 dan UntukNo.1 No.ldanNo3 -Menvedizkan proses
a e proses bisnis No3 danNo.3 -Menmglatkan apresiasi layanan yang termtegrasi
eksternal dan menggunzkan -Hanya 1 vang dikemukakan cleh -Memaksimalkan fimgsi
mtemal. mndikator apresiasi pelanggan. website profile.
b e o o . . 2. Mendapatkan kepuasan dalam 3 bulan | -Menunmkan keluhan -Memaksimalkan
a n I S e rt a I I n I S I a t I cusfomer baru. pelanggan. kerja pelanggan. pelayanan dengan pilihan
3. Eepuaszn -zelzlu ada (Persizpan survei e-commerce blb.
pelanggan. 2 Penambszhan keluhan dalam | kepuasan pelanggan) -Pilihan e-commerce blc

o penetbitbam dan | 1 tabum dengan potsnsi
pelanggan end 2 Bertambzh 10 menghadirkan harga
St ra t e I uzer bulkn. distributor baru dari buku yang bisa lebih
sebelumnya 0. mutrzh.

Pelanggan end user
didzpatkan 300 crang

pembeli.
Proses Bisms 1. Melakukan 1.Jumlzh promosi | 1. Belum ada I Mmimzl [ kali promosi [ 1. Promoesipada media
Internal promoesi buku dan bentuk promoesi. dalzm setengsh tzhun dan yang murzh namun
dan layanan Promost. 2. Adad bentuk berbeda dimana efektif.
distributor. 2. Indikator dari kegiatan belum dilzknikan 2. Memastikan kualitas

2. Menmgkatkan variabel menonjol sebelumnya, layanan bagian lam
Eualitas layanan. kuzlitas layanan (lihat sub 2 Emphaty, Reliability terjaga.

3. Pengelolzmn dan Emphaty, bab dan Assurance 3. Pengmumnzamm metode-
analizis data Reliabiliy dan 4221) ditmglkathan. meteds untuk
penjuzlan. Assurance 3. Belum (Perstzpan survei kualitas menggzli mformasi

4. Inovasidalam varizbel adalzporan | layanan) yang bisa bermanfaat
pelayanan. kualitas layanan secara lisan. | 3.Mmmal 1 laporan dengan data yang

dari output 4. Belum zda | analisis dalam 1 bulannya sudzh terintegrasi.
distributer buku lzyanan dimana sebelumnya sult |4, Menyedizkan layanan
X movatif. dilakukan. wang bisa
3. Jumlzh 4.1 movasi minimal 3 kali memberikan nilai
pengetjaan diakses. tambzh.
znalisis.
4 Jumlzh movasi
dan
penggunaan
layanan
movasi.
Pembelzjaran Penmgkatan Jumlzh latthan Belum zda 1 pelatthan dalam 1 tahun. | Memberikan pelatthan
dan kompetensi karyawan | yang dilalukan pelatihan yang sesuzi dengan target
Perimbuhan terutzma penguasaan | dalam 1 tshim. dan kompetsnsi yang
1 diharapkan.

Eeterangan: untuk beberapa KPI kondisi saat ini serta keterangan laimnya dapat dilihat sub bab
4.1.5. untuk membandingkan dengan target vang akan dicapai.
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Critical Success Factor (CSF) serta
Kebutuhan Informasi

* Analisis ini adalah untuk menetapkan faktor kritis yang harus
diperhatikan agar target dari tujuan tercapai.

* Kebutuhan informasi sebagai dasar rekomendasi aplikasi
sistem informasi yang digunakan untuk dapat membantu atau
bahkan menjadi kunci operasional dari faktor kritis tersebut.

Perspektif Keuangan

Tujuan/Sasaran Measure (KPI) CSF Kebutuhan Informasi
Strategis
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Beberapa CSF dan kebutuhan informasi
bagian/kebijakan SDM

Perspektif Keuangan

Tujuan/Sasaran Measure (KPI) CSF Kebutuhan
Strategis Informasi
Mengoptimalkan Biaya operasi untuk | - Mengetahui Informasi alokasi

penggunaan bagian/kebijakan biaya, waktu | biaya.
anggaran. SDM. dan kualitas | Informasi jadwal
dari anggaran. | kegiatan.
- Pembuatan Informasi

dan penetapan | kepegawaian.
jadwal proyek
secara rinci.

Perspektif Pelanggan

Tujuan/Sasaran Measure (KPI) CSF Kebutuhan Informasi
Strategis
Mengembangkan Indikator gaji, - Pengaturan Informasi
lingkungan kerja yang | lingkungan kerja, dan beban kerja kepegawaian
kondusif. komunikasi dari yang baik. Prosedur Kerja
variabel kepuasan - Adanya reward Informasi deskripsi
kerja. dan pekerjaan.
punishment.
- Keterbukaan

dan menerima
saran dan kritik,
pengecekan
kondisi pegawai
serta evaluasi
kinerja.
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Beberapa CSF dan kebutuhan informasi masing-
masing bagian Marketing

Perspektif Pelanggan
Tujuan/Sasaran Measure (KPI) CSF Kebutuhan Informasi
Strategis
1. Kemudahan Untuk no.1 dan | 1. Memberikan 1. Prosedur kegiatan
proses bisnis | no.3 prosedur yang untuk internal.
eksternal dan | menggunakan jelas. 2. - Informasi profil
internal. indikator 2. -Menyediakan distributor.
2. Mendapatkan | kepuasan website  dengan | - Informasi  prosedur
customer baru. | pelanggan. informasi yang distribusi buku.
3. Kepuasan 2.Penambahan jelas. - Informasi pembelian
pelanggan. penerbit  baru -Faktor keamanan buku.
dan pelanggan website 1. Informasi Penerbit
end user buku. -Alternatif dan Toko Buku.
(Persiapan pembayaran
survei kepuasan | 1. -Mengutamakan
pelanggan) pelanggan.
-Mengutamakan
kualitas layanan.
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Beberapa CSF dan kebutuhan informasi masing-

masing bagian Keuangan

Perspektif Keuangan
Tujuan/Sasaran Measure (KPI) CSF Kebutuhan Informasi
Strategis
Mengoptimalkan Biaya Operasi Menyiapkan rincian | Informasi jadwal
penggunaan kegiatan, biaya dan | kerja.
anggaran. waktu serta | Informasi alokasi
dampaknya dari | biaya.
anggaran tersebut. Data-data keuangan
dan akuntansi.
Perspektif Pelanggan
Tujuan/Sasaran Measure (KPI) CSF Kebutuhan Informasi
Strategis
Mengelola ROA -Menyediakan Data-data keuangan
kinerja laporan  keuangan | dan akuntansi.
keuangan yang akuntabel.
secara -Melakukan Input
optimal. data secara akurat
dan berkas dokumen
yang lengkap.
-Anggaran yang
seimbang
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Beberapa CSF dan kebutuhan informasi masing-
masing bagian Operasional

Perspektif Proses Bisnis Internal

Tujuan/Sasaran Measure (KPI) CSF Kebutuhan Informasi
Strategis
Meningkatkan | Indikator dari variabel | Untuk operasional | Informasi/Data
kualitas kualitas layanan: internal: pelanggan
layanan Responsiveness, - Pengembangan Informasi/Data buku
Tangible, Emphaty, aplikasi
Reliability dan pengolahan
Assurance dari output dokumen
distributor buku x. (Responsiveness)

Untuk operasional
tugas keluar:
- Berpakaian rapih

dan sopan.
- Pegawai yang
ramah untuk

tugas keluar.
- Briefing sebelum
tugas keluar.

TESIS | Cornelis Papasi, 6110109018 | MM Unikom [2011



Value Chain

* Analisis Rantai Nilai/Value Chain adalah
analisis yang melihat kepada rantai yang bisa
memberikan keuntungan pengurangan biaya
atau nilai tambah bagi penggunanya.

 Terdiri dari eksternal dan internal value chain
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Eksternal Value Chain Bidang Industri Distributor Buku x

Rekomendasi dari
analisis terhadap
eksternal value chain
ini adalah dengan
mengembangkan suatu
sistem penjualan
kepada pengguna akhir
yang cukup terbuka.
Rantai toko buku dan
lembaga lainnya bisa
dilewati dengan
pembukaan
e-commerce b2c.

| 'Ego
/

Percetakan/ —
Penerbit

/ —

Distributor buku x

Penulis

T

i

Percetakan

Keterangan:

— Ams supply informasi dan bulu, arah sebaliknva berarti ada demand

informasi dan buku.

H%_

Distributor pesaing

H% l

Toko buku

Pembaca

Lembaga
lainnya

L F E }
/ pengeguna
akhir ‘
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Internal Value Chain Distributor Buku x

* Model value chain porter pada distributor buku x.

[ Kebijakan SDM \
=
g % ) Teknologi TI'SI dan pengembangannva \
=
< 2 Perlengkapan distributor lainnva \
L Gross
Menerima Penempatan Distribusi Marketing
[
buku masuk | pada gudang | atau dan Pales
T om
= %4 dan pengantaran Sales
< - pengelolaan buku
data
L%

Hasil analisis dari internal value chain memungkinkan
yederhanaan proses-proses aktivitas (mendukung
il /rekomendasi yang ada di distributor buku x.
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Analisis Faktor vang Penjelasan Kebutuhan Potensi Posisi
mempengaruhi faktor Informasi Aplikasi/Sist | Portofolio
pemilihan em
aplikasi Informasi
Lingkungan | Efektiftas Trend penjualan | - Informasi |- Website e- | Sraregic
TI'SI Teknologi secara online. Penjualan commerce
ekstemal Online. Serta Online ble.
peningkatan'petke | - Informmasi |- Forum High
mbangan lavanan Buku atan Potential
online. - Informasi Komunita
Pembavar s Oniine
SWOT Perluasan pangsa | Menjangkan an - Pembavar | High
pasar. pembeli vang ada | - Prosedur an Online | Potential
di luar daerah Penjualan |- Pemanfaat | High
operasi distributor Online. an  situs | Porential
buku x dengan| - Informasi jejaring
putensi vang Promosi sosial
cukup besar. populer.
Value Menghindari Pembagian
Chain rantai toko buku | keuntungan
dan lembaga | semakin besar bila
lainnva. menjual langsung
kepada end wuser.
BSC  dan | Membuka Memberikan -Prosedur -Wehsite  e- | Strategic
CSF lavanan inovatif | pelavanan lavanan commerce
dan  membuka | semaksimal distribusi. b2b.
saluran mungkin. -Informasi -Aplikasi High
komunikasi. Buku Meszenger Potential
-Kontrak dan | -Aplikasi High
Value Menghindarkan | Agar distributor | perjanjian Video Chat Potential
Chain biava dari | semakin = mudah | -Informasi -Aplikasi High
customer dihubun gi. penerbit  dan | Informasi Potential
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Potensi aplikasi sistem
informasi sebagai
rekomendasi dari hasil
analisis




Potensi aplikasi sistem
informasi sebagai
rekomendasi dari hasil
analisis (2)

distributor buku toko buku Penjualan
x untuk bertatap -Profil
muka secara Distributor
langsung. buku x
BSC  dan | Sasaran strategis | Untuk mendukung | Informasi Sistem Keay
CSF dan CSF pada | peningkatan Keuangan dan | Informasi Operational
bagian kualitas  lavanan | Akuntansi Distributor
Keuangan. bagian kenangan. Buku,
Aplikasi
Keuangan
BSC  dan | Sasaran strategis | Untuk mendukung | Informasi Sistem Kay
CSF dan CSF pada | peningkatan Pegawai. informasi Operational
bagian SDNL kualitas  lavanan | Informasi Distributor
bagian kebijakan | Jadwal Keyja. | Buku,
SDM. Aplikasi
Kepegawaian .
BSC dan | Sasaran strategis | Untuk mendukung |- Informasi Sistem Eay | A =
CSF dan CSF pada | peningkatan Bulku informasi Operational —
bagian kualitas  lavanan |- Informasi Distribusi
Operasional. bagian DPenerbit bk, tory _B_OO krnar'<s
operasional. - Informasi Aplikasi k- i —————
Toko Buku | Operasional
- Informasi Distribusi M
Pegawai
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Rancangan Arsitektur Data (Elemen
data dalam setiap laporan)

Dattar/ Tabel P ai

Ship Gaji

Catatan Kerja Pegmw ai

Iaditar Tabel Hukn

MO ke peneril

Tivakce! Ialcinr

Laparan Penjuakin Penerbil

Mot Ketarn

Delnery Orider

Laparan Kemansin

Informasi Kepegawaian
(Form Kepegawaian)

ID Pegawai

Mama Pegawai

Alamat Pegawai

Bagian

Deskripsi Pekerjaan

(7aji Pegawai

Informasi Bukn
(Form Buku)

ID Buku

Judul Buku

[SEN

Eatagon Bukn

3

Halaman

Penuliz

Fingkasan Buku

Harga Buku

Eleterangan Lainnya
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Contoh Beberapa
Elemen data dan
hubungannya
dengan
laporan/dokumen.

_;L—,okmarks
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Rancangan Arsitektur Data (Elemen
data dalam website)

Aplikasi website e-commerce b2c

* |Informasi Buku

* Review Buku

e Katalog Buku

* Membership Pembeli

* |nformasi dan Aplikasi Pembayaran
* Aplikasi Jejaring Sosial

* Form Pembelian =

* Aplikasi Messenger story @L'Omarhsﬂ
* Informasi Toko Online

* Prosedur Pembelian

' UNIKOM

nttp:fipasca.unikom. ac.id)
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Rancangan Arsitektur Teknologi

Pimpinan/
Marketing/
Teknologi Kebutuhan Spesifikasi SDM Keuangan Operasional Kebutuhan . k
Unit komputer teknoI?gi Core2Duo 1 1 1 3 unit tekn0|0gi
sampai 3-5 Monitor 16 inch .
tahun VGA Card Low Sesual
End proyeks
LAN card/WIFI d
Idokumen
Kapasitas
penyimpanan dan la poran
Data/Harddisk ya ng terllbat
——— untuk 3 tahun
Printer Proses Dot Matrix 1 1 Unit kede pan.
mencetak Desklet 1 1 Unit
cepat, efisien
dan mudah
untuk input
kertas
Scanner DPI kecil Low End 1 1 Unit
sampai ‘ToryY
menengah K 7
Jaringan Bandwith Bandwith
Internet menengah minimal 1 1 1 :OM
Jaringan LAN Terhubung Kabel/WIFI Terhubung  Terhubung  Terhubung 50 m untuk kabel
sampai 4 -
komputer

s ffpasca.unikom, ac.id)
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Kesimpulan Penelitian

Kesimpulan penelitian ini:

Faktor-faktor yang mempengaruhi rekomendasi pemilihan aplikasi sistem informasi, yaitu:

Peluang yang tersebut terletak pada end user buku pada daerah-daerah yang belum mempunyai akses yang luas terhadap buku. Dan juga terhadap penerbit
baru/self publishing yang bermunculan. Atas faktor-faktor tersebut maka rekomendasi yang didapatkan adalah perlunya penggunaan aplikasi sistem
informasi yang bisa meraih pelanggan baru baik end user dan penerbit baru. Selain itu diperlukan juga membuka komunikasi atau media interaksi
dengan memanfaatkan teknologi dan sistem informasi. Semua aplikasi tersebut dapat diterapkan dalam e-commerce b2c dan b2b.

Faktor-faktor yang kritis terdapat dalam empat perspektif sasaran strategis dari berbagai bagian fungsional distributor buku x, yaitu:

Keuangan, bagaimana investasi yang digunakan dapat meningkatkan penjualan dan bagaimana menangani kualitas pembukuan dan pembayaran pelanggan
distributor buku x.

Pelanggan, dimunculkan layanan-layanan yang bermanfaat memberikan nilai tambah pengguna baik yang muncul dari kebutuhan pelanggan itu sendiri
maupun sebagai bentuk inovasi.

Proses Bisnis Internal, faktor yang perlu diperhatikan adalah meliputi indikator kualitas layanan dari segi responsivess pembuatan dokumen.
Pertumbuhan dan Pembelajaran, membuat penjadwalan kerja yang baik.

Faktor-faktor yang dikemukakan di atas merupakan faktor-faktor yang menghasilkan rekomendasi penggunaan Sistem Informasi Manajemen Distribusi Buku
yang didalamnya terdapat aplikasi-aplikasi untuk menangani faktor-faktor tersebut.

Faktor yang berupa rantai nilai dari distributor buku x baik internal dan eksternal. Rantai nilai yang kembali menjadi perhatian adalah rantai nilai distribusi
buku hingga ke end user. Rekomendasinya adalah aplikasi sistem informasi yang bisa menjadikan pengurangan biaya. Selain itu beberapa rantai nilai
dalam distributor buku x mendapat penekanan kembali untuk digunakan aplikasi sistem informasi sehingga pelanggan mendapatkan nilai tambah.

Kesimpulan penelitian untuk hasil rancangan didapatkan usulan rancangan aplikasi sistem informasi berupa:

Portofolio Aplikasi, dimana merupakan klasifikasi prioritas pembentukan aplikasi disesuaikan dengan tingkat urgensi dari proses ataupun dari biaya yang
tersedia untuk pengembangan seperti ditunjukkan dalam Tabel 4.41.

Arsitektur Data, dimana dirancang elemen data yang terlibat yang membentuk suatu tabel dokumen atau formulir aplikasi sistem informasi seperti
ditunjukkan dalam Tabel 4.42. sampai Tabel 4.44.

Arsitektur Teknologi, merupakan rancangan teknologi perangkat keras yang mendukung proses berjalannya aplikasi sistem informasi agar berfungsi dengan
baik seperti dipaparkan ddalam sub bab 4.2.6.3.
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Saran kepada Distributor buku x

Saran penulis penelitian ini bagi distributor buku x adalah:

Agar segera mengembangkan dan membangun aplikasi sistem informasi yang diusulkan dalam
penelitian ini yang merupakan rekomendasi dari langkah-langkah yang sistematis dalam
menghasilkan aplikasi sistem informasi sebagai cara menanggulangi faktor-faktor atau
permasalahan yang timbul dalam distributor buku x.

Dengan adanya rancangan aplikasi sistem informasi yang diusulkan sebaiknya digunakan untuk
memberikan pedoman dalam membangun TI/SI atau dalam tahap pembuatan aplikasi tersebut,
baik yang akan dikembangkan secara inhouse atau dengan cara outsource.

Melakukan pengukuran kinerja dalam KPI sehingga dapat dinilai dan dianalisis kontribusi Tl/SI terhadap
masing-masing sasaran strategis dan antar sasaran strategis.

Selain usulan berdasarkan tujuan penelitian maka ada beberapa usulan yang membantu distributor
buku x untuk tahapan-tahapan pengembangan TI/SI selanjutnya, yaitu:

Merancang prosedur kerja yang sesuai dengan pemakaian TI/SI pada tahapan implementasi serta
mensosialisasikan prosedur tersebut agar para pegawai paham akan proses bisnis yang
berlangsung.

Mengawasi dan mengevaluasi kinerja TI/SI dan kinerja dari pegawai agar proses pengambangan TI/SI
menjadi lebih terarah dan dapat memberikan manfaat yang maksimal.
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