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I. Latar Belakang Perusahaan
Verifone merupakan perusahaan yang didirikan pada tahun 1981 oleh William Molten dan bergerak dalam bidang penyediaan sistem elektronis sederhana untuk verifikasi transaksi.

Sampai dengan tahun 1986 Verifone hanya menguasai pangsa pasar 10-20 % dalam industri otomatisasi transaksi dengan pelanggan utama perusahaan-perusahaan yang bergerak dalam bidang Petroleum, Convenience Store, dan Multi-lane retailer. 

Tantangan utama yang dihadapi Verifone pada saat itu adalah bagaimana mengantisipasi perkembangan industri otomasi transaksi yang berkembang dengan cepat, sementara inovasi produk saja tidak dapat menjamin keberhasilan. Beberapa hal yang menjadi alasan Verifone untuk melakukan perubahan penting adalah adanya kendala dalam perusahaan sebagai berikut:

· Perusahaan belum memiliki visi dan misi yang jelas dan dipahami oleh seluruh karyawannya 

· Manajemen perusahaan tidak terorganisir dengan baik

Untuk memperbaiki kinerja perusahaan Verifone merekrut Hatim Tyabji, seorang eksekutif dengan reputasi yang baik untuk memperbaiki kinerja perusahaan. Hatim Tyabji adalah mantan eksekutif Sperry Corp. yang berpengalaman dalam  menangani R& D, Product Engineering, dan manufacturing untuk sistem informasi komersial.

II. Model Bisnis Perusahaan

Komponen-komponen yang terlibat  dalam industri otomasi transaksi dan posisi Verifone dalam lingkungan bisnis tersebut digambarkan dalam model bisnis yang diperkenalkan oleh Porter (Five Forces Model), berikut ini;

1. Ancaman dari pesaing baru:

· Perusahaan international dengan dukungan finansial teknik & marketing yang lebih  besar, misalnya perusahaan-perusahaan besar seperti HP, IBM.

Strategi Verifone untuk mengatasinya (membuat entry barrier)

· Untuk memasuki pasar global produk-produk VF telah teruji dengan mendapatkan banyak sertifikasi dari 3 komponen infrastruktur dalam industri TA global yaitu :sistim jaringan komunikasi telepon, jaringan pemroses pembayaran yang terkait (50 payment processing network) dan host komputer software yang memproses transaksi (untuk 1400 aplikasi VF). Akibatnya pesaing baru memerlukan waktu yang cukup panjang untuk masuk dalam bisnis tersebut.

· Membina hubungan kerja sama yang kuat dengan pelaku dalam jalur distribusi yang ada.

2. Ancaman dari supplier

· Pemasok komponen-komponen perangkat keras sistem (Modem, Mikoprosesor, dsb).

· Peraturan/kebijakan dalam tingkat internasional yang bersifat proteksi

Strategi Verifone :

· Menjalin hubungan yang kuat dengan pemasok komponen dalam sistim inventori VF yang berbasis build to order
· Volume pembelian yang besar dibandingkan pesaing lain merupakan keuntungan dalam meningkatkan posisi tawar.

3. Ancaman dari pelanggan (Buyer)

· Merchant kartu kredit (retail merchant)

· Pemerintah AS (Benefit Processor)

· Pemilik jaringan pembayaran  (Payment processor), VisaCard, MasterCard, National Data Corp dsb

· Perusahaan minyak

· Bank

· Multilane Retailer, seperti supermarket, de[artement store dsb.

Strategi dan keuntungan Verifone untuk menghadapinya 

· Bentuk organisasi terdesentralisasi mempererat komunikasi yang optimal dengan konsumen.

· Sebagai pionir yang pertamakali memperkenalkan sistim terminal yang murah untuk sistim verifikasi memberikan switching cost yang besar bagi konsumen untuk beralih pada produk lain. 

· Melakukan mass customization dengan masa produksi yang singkat

· Membangun jaringan distribusi yang kuat serta menetapkan pusat-pusat distribusi yang menjangkau area geografis tertentu.

4. Ancaman dari produk pengganti (substitute product)

· Peralatan elektronis yang menggunakan Biometric sebagai pengganti kartu magnetik.

· Sistem verifikasi yang dikembangkan untuk transaksi melalui internet. (e-commerce) 

Strategi Verifone untuk menghadapinya:

Secara konsisten mengalokasikan 12 % dari kentungan untuk mendanai kegiatan penelitian dan pengembangan produk yang memungkinkan munculnya inovasi-inovasi baru yang diharapkan konsumen

5. Ancaman dari pesaing (Competitor)

· Gemplus French (produsen Smart Card)

· Hypercom, NBS, Data Card etc

Strategi Verifone untuk menghadapinya:

· Memberikan solusi yang mengatasi kelemahan dari produk-produk pesaing

· Melakukan aliansi dengan pesaing potensial 

· Produk-produk software-driven dengan harga yang sama dengan produk pesaing, mempunyai nilai tambah melalui mass customization. 

 Five Forces Model (Porter)
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III. Proses Bisnis dalam Verifone
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IV. Peranan IT dalam BPR

1. Mendukung desentralisasi organisasi Verifone, mengatasi masalah komunikasi berkaitan dengan lokasi yang tersebar

2. Memberi nilai tambah bagi manajer untuk menyediakan data real time yang kontekstual.
3. Mendukung dibentuknya Virtual Company dengan memungkinkan para eksekutif untuk saling berkolaborasi walau lokasi mereka saling berjauhan secara geografis

4. Mendukung integrasi dengan para supplier untuk mendukung manufacturing sebagai ‘strategic weapon’

IT memiliki 3 sasaran  dengan melayani:

1. Menyediakan objective yang dapat digunakan bersama

2. Mendukung mekanisme kontrol melalui0permudah Identifikasi & melaporkan letak kelemahan

3. Menyediakan real time information untuk setiap level

Sistem Data Base Centralize menjadikan keuntungan

1. Jaminan konsistensi antara operational dan planning

2. Mempercepat respon perusahaan dalam menghadapi tekanan dalam persaingan

V. ISU BPR

Strategi yang diterapkan CEO Ferivone (H. Tyabji) sejak tahun 1986 mencakup perubahan-perubahan yang sifatnya mendasar sebagai berikut:

1. Melakukan pembenahan dalam organisasi sebagai berikut:

· Menetapkan misi perusahaan untuk menciptakan dan  menjadi pemimpin pasar dalam industri TA di seluruh dunia, yang diterjemahkan secara rinci dan disosialisasikan dalam dokumen yang filosofi perusahaan..

· Mengembangkan sistim organisasi yang terdesentralisasi dengan masing-masing kantor memiliki unit fungsional sendiri yang otonom.

2. Meningkatkan kualitas layanan dan produk dengan cara:

· Memfokuskan pada kebutuhan pelanggan dengan mengambil keuntungan dari evaluasi ketidakpuasan pelanggan melalui analisa kelayakan teknis, kapabilitas distribusi dan lokasi geografis.

· Alokasi 12 % dari pendapatan untuk kegiatan R & D yang menunjang inovasi produk dana layanan.

3. Pada tahun 1990 melakukan ekspansi pasar dengan menciptakan sistim verifikasi untuk transaksi pelayanan kesehatan, transaksi perumahan dsb.

Perubahan penting yang menyeluruh dilakukan Hatim Tyabji pada tahun 1986 dapat dimasukkan dalam kategori BPR karena selain sifatnya yang mendasar dan radikal, kegiatan tersebut mencerminkan beberapa karakteristik dalam BPR, sebagai berikut:

· Proses memiliki beberapa versi untuk mendukung mass customization

· Penyebaran pusat-pusat kegiatan bisnis dilakukan di tempat di mana memang seharusnya dilakukan

· Kombinasi kegiatan operasional yang terpusat dan tersebar

· Melakukan rekonsiliasi dan melakukan aliansi bisnis

Berdasarkan uraian-uraian sebelum ini faktor-faktor kunci yang menentukan kesuksesan VF dalam melaksanakan BPR adalah :

1. Mempunyai kepemimpinan yang kuat dan berwawasan kedepan.

2. Mensosialisasikan misi dan budaya perusahaan kepada semua karyawan di seluruh dunia 

3. Melakukan inovasi produk dan pengembangan berkelanjutan dengan mengikuti arah perkembangan pasar dan teknologi.

4. Memanfaatkan TI dengan efisien, yang bermanfaat sebagai pendukung sistim mekanisme kontrol yang baik.  

Dampak positif dari BPR:

1. Terciptanya lingkungan bisnis berbasis informasi yang kondusif dan efisien, dengan menggunakan info mediated system tools. 

2. Terjalin komunikasi yang intensif dengan konsumen

Dampak negatif :

1. Tidak semua karyawan bisa langsung menerima perubahan budaya perusahaan, terutama yang telah memiliki pengalaman kerja sebelumnya yang masih membawa budaya kerja di perusahaan sebelumnya.ari .

2. Standar yang tinggi terhadap kinerja karyawan dalam lingkungan yang dinamis menyebabkan adanya tuntutan imbalan yang sesuai dari perusahaan berupa kepastian jenjang karir yang tidak dapat diperkirakan.

VI. KESIMPULAN

1. Verifone dapat dikatakan berhasil melakukan proses BPR, yang hasilnya dapat terukur dari indikator-indikator yang menunjukkan meningkatnya laju pertumbuhan bisnis berikut ini:   

· Penjualan meningkat rata-rata 25 % pertahun sehingga keuntungan bertambah.

· Merupakan perusahaan global yang menempati urutan pertama satu di dunia dalam bidang sistem TA, dan pangsa pasar melebihi 60 %.

· Peningkatan produksi hingga 55.000-60.000 sistem perbulan berdasarkan order dari klien dengan waktu produksi yang singkat (72 jam).

2. Pemanfaat teknologi informasi secara tepat guna memiliki andil yang besar dalam pelaksanaan BPR pada perusahaan VF
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