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 Penjualan sepeda di Eropa terus berkembang, didorong oleh 
meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap kesehatan dan transportasi 
ramah lingkungan. Namun, perusahaan penjualan sepeda harus mengubah 
strategi bisnis mereka untuk memenuhi tuntutan konsumen yang semakin 
kompleks dan persaingan yang ketat. Penelitian ini membahas peran 
penting tata kelola Teknologi Informasi (IT) yang efektif dalam 
mendukung dan meningkatkan penjualan sepeda di Eropa. Dengan tata 
kelola IT yang tepat, perusahaan dapat mengelola rantai pasokan lebih 
efisien, meningkatkan pemasaran digital, memaksimalkan strategi e-
commerce dan omnichannel, serta mengoptimalkan pengelolaan data 
pelanggan. Dalam menghadapi tantangan ini, perusahaan bertekad untuk 
mencapai pertumbuhan yang signifikan dengan fokus untuk meningkatkan 
pendapatan penjualan sepeda. Perusahaan penjualan sepeda di Eropa dapat 
mempertahankan daya saing mereka di pasar yang dinamis dengan 
meningkatkan efisiensi operasi, memperluas jangkauan pasar, dan 
memberikan layanan pelanggan yang lebih baik melalui pendekatan yang 
terstruktur dan berbasis teknologi. 
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Bicycle sales in Europe continue to grow, driven by increasing public 
awareness of health and environmentally friendly transportation. 
However, bicycle sales companies must change their business strategies 
to meet increasingly complex consumer demands and intense competition. 
This research discusses the critical role of effective Information 
Technology (IT) governance in supporting and increasing bicycle sales in 
Europe. With proper IT governance, companies can manage supply chains 
more efficiently, improve digital marketing, maximize e-commerce and 
omnichannel strategies, and optimize customer data management. In the 
face of these challenges, the company is determined to achieve significant 
growth with a focus on increasing bicycle sales revenue. Bicycle sales 
companies in Europe can maintain their competitiveness in a dynamic 
market by improving operating efficiency, expanding market reach, and 
providing better customer service through a structured and technology-
driven approach.  
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1. PENDAHULUAN  
 Meningkatnya investasi dalam teknologi menunjukkan bahwa teknologi informasi dapat 
membantu mencapai tujuan bisnis [1]. Karena teknologi informasi merupakan aset penting bagi 
perusahaan, evaluasi tata kelola TI diperlukan untuk mengukur kematangan perusahaan dan menemukan 
masalah dalam proses bisnis [2]. Ini dilakukan dengan tujuan meningkatkan kematangan sistem 
sehingga dapat memenuhi harapan manajemen dan kebutuhan stakeholder sambil menjaga integritas 
data yang dikelola [3]. 
 Di era digital saat ini, pemanfaatan Teknologi Informasi (IT) menjadi sangat krusial dalam 
mendukung berbagai aspek operasional bisnis [4]. Tata kelola IT yang baik tidak hanya menciptakan 
dasar yang solid untuk pengelolaan data dan sistem informasi, tetapi juga memungkinkan bisnis untuk 
beradaptasi dengan cepat dengan perubahan pasar [5]. Dalam konteks penjualan sepeda, penggunaan IT 
yang terstruktur dapat meningkatkan manajemen rantai pasokan, memperkuat strategi pemasaran 
digital, serta mengoptimalkan pengalaman pelanggan melalui saluran penjualan yang beragam, 
termasuk e-commerce [6]. 
 Sebagai pasar terbesar di dunia, Eropa menawarkan banyak peluang bagi para pekerja industri 
[7]. Namun, bisnis harus mampu menyesuaikan diri dengan pasar yang berubah dengan cepat, seperti 
permintaan untuk produk yang lebih ramah lingkungan dan tren digitalisasi, agar tetap beroperasi [8]. 
Perusahaan semakin menyadari potensi manfaat teknologi informasi dalam lingkungan bisnis yang 
sangat kompetitif dan cepat berubah [9]. Selanjutnya, hal tersebut mendorong manajemen perusahaan 
untuk meningkatkan ekspektasi hasil dan manfaat teknologi informasi [10]. Dengan Tata Kelola IT yang 
baik, perusahaan dapat meningkatkan kepuasan pelanggan, retensi pelanggan, dan data analitik untuk 
membantu membuat keputusan bisnis yang lebih baik [11]. 
 Perusahaan dapat mempertahankan keberlanjutan bisnis mereka meskipun pasar berubah dengan 
tata kelola IT yang baik [12]. Penggunaan IT yang tepat dapat membantu perusahaan meningkatkan 
efisiensi operasional melalui pengurangan biaya, optimalisasi proses bisnis, dan peningkatan 
produktivitas [13]. Dalam industri sepeda, IT dapat digunakan untuk meningkatkan visibilitas rantai 
pasokan, mempercepat waktu pengiriman, dan memprediksi tren pasar melalui analitik data yang akurat 
[14]. 
 Framework tata kelola IT seperti COBIT (Control Objectives for Information and Related 
Technologies) memberikan pendekatan sistematis untuk mengelola, mengendalikan, dan mengarahkan 
teknologi informasi agar selaras dengan tujuan strategis bisnis [15]. COBIT menyediakan panduan 
untuk menilai tingkat kematangan tata kelola IT, mengidentifikasi kesenjangan antara implementasi saat 
ini dengan best practice, dan merancang langkah-langkah perbaikan yang terstruktur [16]. 
 Dalam konteks globalisasi dan digitalisasi, perusahaan di Eropa menghadapi tekanan untuk terus 
berinovasi dan tetap kompetitif [17]. Tata kelola IT yang efektif tidak hanya memungkinkan perusahaan 
untuk merespons kebutuhan pasar dengan lebih cepat, tetapi juga membantu mereka mematuhi regulasi 
dan standar internasional terkait keamanan data dan privasi pelanggan [18]. Hal ini sangat relevan 
mengingat meningkatnya kekhawatiran akan perlindungan data pelanggan dalam era digital [19]. 
 Akibatnya, perusahaan harus melihat teknologi informasi sebagai aset strategis yang harus 
dikelola dengan baik, bukan hanya sebagai alat pendukung [20]. Perusahaan yang menerapkan tata 
kelola IT yang baik dapat meningkatkan nilai bisnis, memberikan pengalaman pelanggan yang luar 
biasa, dan mempertahankan posisi mereka di pasar yang semakin kompetitif [21]. Studi ini menyelidiki 
penerapan tata kelola IT untuk mendukung industri sepeda di Eropa, dengan penekanan khusus pada 
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bagaimana struktur seperti COBIT dapat membantu perusahaan dalam mencapai efisiensi operasional 
dan pertumbuhan yang berkelanjutan [22] 
 
2.  METODE  
 Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif-deskriptif dengan analisis data sekunder. Data 
diambil dari jurnal, laporan perusahaan, dan studi kasus yang relevan dengan penerapan tata kelola IT 
di industri sepeda. Pendekatan COBIT digunakan untuk mengidentifikasi tingkat kematangan tata kelola 
IT dan mengevaluasi kesesuaiannya dengan kebutuhan bisnis. 
Langkah penelitian: 

1. Pengumpulan Data: Studi literatur mengenai penerapan tata kelola IT di sektor e-commerce. 
2. Analisis Gap: Perbandingan antara kondisi tata kelola IT perusahaan saat ini dengan standar 

COBIT. 
3. Rekomendasi Strategi: Usulan perbaikan tata kelola IT berdasarkan hasil analisis. 

2.1 Jenis dan Sumber Data 
 Penelitian ini menggunakan jenis data sekunder yang bersumber dari berbagai referensi 
terpercaya. Data sekunder dipilih untuk memberikan pandangan komprehensif terhadap penerapan tata 
kelola IT dalam industri sepeda di Eropa, dengan fokus pada strategi peningkatan efisiensi dan daya 
saing bisnis. 
1. Jenis Data 

• Data Deskriptif: Data yang menjelaskan kondisi tata kelola IT saat ini, strategi bisnis, serta 
tantangan yang dihadapi oleh perusahaan dalam industri sepeda. 

• Data Analitik: Informasi yang digunakan untuk mengevaluasi efektivitas tata kelola IT 
berdasarkan framework COBIT, meliputi tingkat kematangan tata kelola IT, pengelolaan rantai 
pasokan, keamanan data, dan pemasaran digital. 

2. Sumber Data 
• Jurnal Akademik: Artikel yang membahas tata kelola IT, framework COBIT, dan relevansinya 

terhadap industri sepeda. 
• Laporan Industri: Laporan tahunan dari perusahaan sepeda yang beroperasi di Eropa, termasuk 

analisis tren pasar, tantangan bisnis, dan peluang teknologi. 
• Publikasi Resmi: Dokumen dari ISACA (Information Systems Audit and Control Association) 

terkait COBIT, termasuk pedoman penerapan framework dan studi kasus. 
• Literatur Digitalisasi Bisnis: Buku dan artikel yang menjelaskan pengaruh teknologi informasi 

terhadap transformasi bisnis di sektor e-commerce dan rantai pasokan. 

 Data Pendukung Lainnya: Informasi dari situs resmi organisasi atau lembaga yang relevan, seperti 
laporan tren pasar sepeda Eropa dan kebijakan regulasi terkait keamanan data. Data-data ini 
dikumpulkan, diverifikasi, dan dianalisis untuk memberikan pandangan yang mendalam mengenai 
peran tata kelola IT dalam meningkatkan efisiensi operasional dan daya saing perusahaan di pasar 
sepeda Eropa. Analisis ini juga mencakup identifikasi kesenjangan antara implementasi tata kelola IT 
saat ini dengan standar atau best practice yang direkomendasikan. 

3.  HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1 Business Background 
 Penurunan signifikan penjualan sebesar 23% selama periode 2015-2016 menunjukkan adanya 
tantangan besar yang dihadapi oleh PTX, baik dari segi operasional, pemasaran, maupun kemampuan 
perusahaan dalam beradaptasi terhadap dinamika pasar. Salah satu faktor yang mungkin memengaruhi 
penurunan tersebut adalah meningkatnya persaingan di pasar sepeda global, di mana perusahaan lain 
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mulai menawarkan produk dengan nilai tambah yang lebih kompetitif, seperti inovasi teknologi, harga 
yang lebih terjangkau, atau layanan pelanggan yang lebih baik. 
 Selain itu, perubahan preferensi pelanggan juga menjadi tantangan utama. Pelanggan modern 
cenderung mencari produk yang tidak hanya berkualitas, tetapi juga mampu memenuhi kebutuhan 
spesifik mereka, seperti desain yang ergonomis, ramah lingkungan, dan mudah digunakan di berbagai 
kondisi. Tren ini mungkin belum sepenuhnya diakomodasi oleh strategi produk PTX selama periode 
tersebut, sehingga menyebabkan penurunan daya tarik di pasar. 
 Dari sisi pemasaran, kemungkinan kurangnya penetrasi ke segmen pasar yang potensial juga 
menjadi salah satu penyebab penurunan. Misalnya, kampanye pemasaran yang tidak sesuai dengan 
kelompok usia tertentu, seperti generasi muda, atau strategi yang kurang fokus pada gender atau lokasi 
geografis yang memiliki potensi pasar tinggi. Negara-negara seperti Kanada, Prancis, dan Jerman 
mungkin belum menjadi prioritas pemasaran PTX, padahal negara-negara ini memiliki daya beli yang 
tinggi dan budaya yang mendukung penggunaan sepeda sebagai sarana transportasi maupun gaya hidup. 
Dalam menghadapi tantangan ini, PTX menyadari pentingnya melakukan transformasi bisnis yang 
berorientasi pada pelanggan. Perusahaan bertekad untuk meningkatkan efisiensi operasional melalui 
pemanfaatan teknologi informasi yang terintegrasi, memperbaiki manajemen rantai pasokan, serta 
memperkuat strategi pemasaran digital. Dengan fokus utama pada peningkatan pendapatan melalui 
penjualan sepeda, perusahaan juga akan mengidentifikasi dan memanfaatkan segmen pasar baru yang 
belum tergarap secara maksimal. 
 Untuk mendukung pertumbuhan yang berkelanjutan, PTX juga akan mengadopsi strategi yang 
didasarkan pada analisis data. Pendekatan berbasis data ini memungkinkan perusahaan untuk 
memahami perilaku pelanggan, mengidentifikasi tren pasar, dan merancang solusi yang lebih relevan 
dengan kebutuhan pelanggan. Dengan mengintegrasikan tata kelola IT yang baik ke dalam operasional 
bisnis, PTX tidak hanya dapat meningkatkan daya saingnya di pasar global, tetapi juga menciptakan 
pengalaman pelanggan yang lebih unggul. 
 Keseluruhan strategi ini bertujuan untuk mencapai target peningkatan penjualan sebesar 12% 
dalam satu tahun secara bertahap. PTX berharap dapat memperkuat posisinya sebagai pemain utama di 
industri sepeda global dengan mengatasi tantangan utama dan memanfaatkan peluang yang ada. 
 
3.2 Problem Statement 
 Berdasarkan problem statement yang diberikan, target utama dalam strategi bisnis PTX adalah 
meningkatkan penjualan sepeda sebesar 12% dalam kurun waktu satu tahun secara bertahap. Target ini 
dirancang menggunakan pendekatan SMART (Specific, Measurable, Achievable, Realistic, Time-
bound), yang memberikan panduan terukur untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Fokus utama 
dalam pencapaian target ini adalah mengintegrasikan tata kelola teknologi informasi (IT) yang 
terstruktur sebagai bagian dari strategi bisnis PTX. Tata kelola IT akan digunakan untuk 
mengidentifikasi dan memperbaiki area kunci dalam operasional perusahaan, seperti manajemen rantai 
pasokan, pemasaran digital, dan peningkatan pengalaman pelanggan. Dengan memanfaatkan IT secara 
strategis, PTX diharapkan dapat memperbaiki kinerja operasional dan meningkatkan daya saing di pasar 
global. 
 Dari segi pengukuran (measurable), target yang jelas adalah peningkatan penjualan sebesar 12%. 
Pencapaian target ini dapat diukur melalui analisis data penjualan secara bulanan atau kuartalan. 
Indikator keberhasilan mencakup peningkatan jumlah unit sepeda yang terjual, kenaikan pendapatan 
perusahaan, dan pertumbuhan pangsa pasar di wilayah-wilayah utama. Data ini akan menjadi dasar 
evaluasi yang objektif untuk memastikan bahwa strategi yang diterapkan memberikan dampak yang 
signifikan terhadap kinerja bisnis. Dengan memanfaatkan teknologi analitik data, perusahaan dapat 
memahami pola pembelian konsumen dengan lebih baik, sehingga memungkinkan pengambilan 
keputusan yang lebih tepat. 
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Target peningkatan sebesar 12% dirancang agar dapat dicapai melalui langkah-langkah yang realistis 
(achievable). Perusahaan dapat menerapkan strategi omnichannel yang memungkinkan integrasi antara 
toko fisik dan platform e-commerce, sehingga pelanggan dapat menikmati pengalaman belanja yang 
lebih seamless. Selain itu, optimalisasi rantai pasokan dengan teknologi berbasis cloud dapat 
mempercepat pengiriman barang sekaligus mengurangi biaya operasional. Penggunaan analitik data 
untuk memahami perilaku konsumen juga menjadi bagian penting dalam strategi ini, karena 
memungkinkan perusahaan untuk mengidentifikasi peluang pasar baru dan menyesuaikan penawaran 
produk dengan kebutuhan pelanggan. 
 Dari sisi realistis, target peningkatan 12% dianggap wajar dan dapat dicapai karena berdasarkan 
analisis pasar, terdapat peluang besar untuk meningkatkan efisiensi operasional dan menjangkau 
pelanggan baru melalui digitalisasi. Digitalisasi memungkinkan bisnis untuk meningkatkan pasar dan 
meningkatkan loyalitas pelanggan dengan menawarkan layanan yang lebih personal. PTX dapat 
memanfaatkan tren transportasi hijau dan gaya hidup sehat yang semakin diminati masyarakat di pasar 
global, khususnya di negara maju. 
 Seluruh target ini dirancang dengan batas waktu yang jelas (time-bound), yaitu satu tahun, dengan 
pendekatan bertahap yang terukur. Implementasi perbaikan dilakukan setiap kuartal untuk memastikan 
bahwa setiap langkah dalam strategi bisnis dapat dievaluasi secara teratur. Misalnya, pada kuartal 
pertama, perusahaan dapat fokus pada analisis data pelanggan dan pengembangan kampanye pemasaran 
digital. Pada kuartal kedua, perusahaan dapat mulai mengintegrasikan sistem e-commerce dan toko fisik 
melalui platform omnichannel. Pada kuartal ketiga, optimalisasi rantai pasokan dapat dilaksanakan, dan 
pada kuartal terakhir, evaluasi menyeluruh dilakukan untuk memastikan bahwa target peningkatan 12% 
tercapai. 
 Untuk merealisasikan target tersebut, perusahaan dapat mengambil langkah-langkah strategis, 
seperti memanfaatkan data pelanggan untuk menciptakan kampanye pemasaran yang lebih personal dan 
efektif. Pelanggan juga dapat mendapatkan pengalaman belanja yang lebih baik dengan 
mengintegrasikan sistem e-commerce dan toko fisik melalui platform omnichannel. Optimalisasi rantai 
pasokan dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dengan mempercepat pengiriman produk dan 
mengurangi biaya operasional. Di sisi lain, perusahaan juga harus memastikan keamanan data pelanggan 
untuk membangun kepercayaan dan loyalitas konsumen. Dengan langkah-langkah ini, PTX dapat 
mencapai target penjualan yang telah ditetapkan sekaligus meningkatkan daya saingnya di pasar global. 
 

 
Gambar 1. Problem Statement 
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3.3 Root Cause Analysis (Issues Tree)  

 
Gambar 2. Root Cause Analysis (Issues Tree) 

 
3.4 Hypotesis 

(1) Jika kita meningkatkan pemasaran pada gender female maka kemungkinan akan terjadi 
kenaikan penjualan. 
Berdasarkan analisis data, total pendapatan (revenue) yang diperoleh dari pelanggan perempuan 
adalah sebesar 28.862.689, sedangkan total pendapatan dari pelanggan laki-laki mencapai 
29.344.310. Data ini menunjukkan bahwa meskipun kontribusi pendapatan dari pelanggan laki-
laki lebih besar, selisihnya tidak signifikan. Oleh karena itu, terdapat peluang untuk 
meningkatkan penjualan sepeda dengan memfokuskan pemasaran kepada pelanggan 
perempuan. Strategi seperti desain produk yang lebih inklusif, promosi melalui media sosial 
dengan target perempuan, serta kolaborasi dengan influencer perempuan dapat membantu 
perusahaan meningkatkan daya tarik pada segmen ini. 

(2) Jika kita meningkatkan pemasaran pada negara Canada, France, dan Germany maka 
kemungkinan akan terjadi kenaikan penjualan. 
Analisis data menunjukkan bahwa total pendapatan dari tiga negara potensial, yaitu Kanada, 
Prancis, dan Jerman, masing-masing adalah 6.245.850, 5.817.566, dan 4.738.016. Data ini 
mengindikasikan bahwa Kanada memiliki potensi pasar terbesar di antara ketiga negara 
tersebut. Oleh karena itu, fokus pemasaran di wilayah ini melalui penguatan strategi digital, 
promosi lokal, dan kolaborasi dengan mitra distribusi di negara-negara tersebut dapat 
mendukung peningkatan penjualan secara signifikan. 

(3) Jika kita meningkatkan pemasaran pada kelompok umur (< 25) tahun kemungkinan akan akan 
terjadi kenaikan penjualan. 
Pendapatan dari kelompok usia pelanggan di bawah 25 tahun berada pada rentang 4.848.355 
hingga 17.522.097. Data menunjukkan bahwa usia muda memiliki kontribusi besar terhadap 
pendapatan perusahaan. Generasi ini dikenal memiliki ketertarikan tinggi terhadap gaya hidup 
sehat dan produk ramah lingkungan. Dengan demikian, strategi pemasaran yang menargetkan 
kelompok ini, seperti menggunakan platform media sosial populer (Instagram, TikTok) dan 
menawarkan program khusus, seperti diskon pelajar atau promosi sepeda dengan fitur modern, 
dapat menarik lebih banyak pelanggan muda. 

(4) Jika kita memfokuskan peningkatan penjualan sepeda, maka kemungkinan akan terjadi 
kenaikan penjualan. 
Analisis hipotesis keempat dengan fokus pada inovasi produk, seperti meluncurkan sepeda lipat 
atau sepeda elektrik, serta memperbaiki strategi distribusi dan pemasaran untuk produk utama, 
diharapkan dapat meningkatkan penjualan. Dengan meluncurkan edisi khusus seperti sepeda 
lipat atau sepeda elektrik, perusahaan dapat menarik minat pelanggan yang mencari inovasi dan 
nilai tambah dalam produk sepeda. Penawaran bundling sepeda dengan aksesori juga dapat 
meningkatkan daya tarik bagi pelanggan sekaligus mendorong penjualan produk utama. 
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1. Analisis Penjualan Berdasarkan Kategori Produk 
 Data menunjukkan bahwa penjualan sepeda mengalami penurunan signifikan sebesar 23% pada 
tahun 2015–2016. Penurunan ini dapat disebabkan oleh beberapa faktor, termasuk pergeseran preferensi 
konsumen dan meningkatnya persaingan di pasar sepeda global. Selain itu, kategori produk lain seperti 
pakaian dan aksesori mungkin telah mengambil porsi pasar yang lebih besar, mengurangi fokus pada 
penjualan sepeda. 
2. Analisis Penjualan Berdasarkan Gender 
 Pendapatan dari pelanggan perempuan tercatat sebesar 28.862.689, sementara dari pelanggan laki-
laki sebesar 29.344.310. Meskipun terdapat perbedaan, selisihnya tidak signifikan, menunjukkan 
potensi pasar yang hampir seimbang antara kedua gender. Hal ini mengindikasikan bahwa strategi 
pemasaran yang lebih terarah kepada pelanggan perempuan dapat meningkatkan penjualan secara 
keseluruhan. 
3. Analisis Penjualan Berdasarkan Negara 
 Negara-negara seperti Kanada, Prancis, dan Jerman menunjukkan potensi pasar yang besar dengan 
pendapatan masing-masing sebesar 6.245.850, 5.817.566, dan 4.738.016. Fokus pemasaran di wilayah 
ini melalui strategi digital dan kemitraan lokal dapat meningkatkan penetrasi pasar dan pendapatan 
perusahaan. 
4. Analisis Penjualan Berdasarkan Kelompok Usia 
 Kelompok usia di bawah 25 tahun memberikan kontribusi pendapatan yang signifikan, berkisar 
antara 4.848.355 hingga 17.522.097. Generasi muda ini memiliki ketertarikan tinggi terhadap gaya 
hidup sehat dan produk ramah lingkungan. Oleh karena itu, strategi pemasaran yang menargetkan 
kelompok usia ini, seperti kampanye media sosial dan program diskon khusus, dapat meningkatkan 
penjualan sepeda. 
5. Analisis Penjualan Berdasarkan Jenis Sepeda 
 Data spesifik mengenai jenis sepeda yang paling laris dan paling sedikit dibeli selama periode 2016 
tidak tersedia dalam sumber yang diberikan. Namun, analisis lebih lanjut diperlukan untuk 
mengidentifikasi model atau tipe sepeda yang memiliki performa penjualan terbaik dan terburuk, 
sehingga perusahaan dapat menyesuaikan strategi produksi dan pemasaran sesuai dengan permintaan 
pasar. 
 
4. KESIMPULAN  
 Berdasarkan analisis di atas, PTX dapat mempertimbangkan strategi berikut untuk mencapai target 
peningkatan penjualan sebesar 12% dalam satu tahun: 
1. Diversifikasi Produk: Mengembangkan model sepeda yang sesuai dengan preferensi pelanggan 

perempuan dan generasi muda. 
2. Ekspansi Pasar: Meningkatkan fokus pemasaran di negara-negara dengan potensi pasar tinggi seperti 

Kanada, Prancis, dan Jerman. 
3. Pemasaran Digital: Memanfaatkan platform media sosial untuk memperluas audiens, terutama 

kelompok usia di bawah 25 tahun. 
4. Kemitraan Lokal: Membangun kerja sama dengan distributor dan pengecer lokal di pasar target 

untuk meningkatkan distribusi dan ketersediaan produk. 
Dengan menerapkan strategi-strategi tersebut, PTX diharapkan dapat membalikkan tren penurunan 
penjualan dan mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan di pasar global 
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