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Kamran Khalid memimpin visi, strategi, dan eksekusi 
NETSOL dalam pengelolaan produk terpadu, 
transformasi digital, solusi fintech dan mobilitas, 
serta inisiatif cloudification. Dengan pengalaman 

lebih dari 18 tahun di sektor keuangan, ia membawa keahlian mendalam dalam 
manajemen produk, analisis bisnis, dan pre-sales, serta menerjemahkan 
kebutuhan industri yang kompleks menjadi platform yang skalabel dan berfokus 
pada pengguna.

Ia dikenal karena memabngun tim yang berdaya dan menumbuhkan budaya 
yang mengutamakan pelanggan, sekaligus mendorong penerapan agile di 
seluruh alur produk dan platform. Di bawah kepemimpinannya, NETSOL terus 
menjadi pelopor solusi yang inovatif, skalabel, dan berpusat pada pelanggan - 
yang memberikan nilai terukur bagi klien global serta menempatkan pembiayaan 
captive di garis depan transformasi fintech dan mobilitas.
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Bilal Arif memiliki pengalaman 15+ tahun dalam 
membangun narasi di persimpangan teknologi, 
keuangan, dan mobilitas. Sebagai Wakil Direktur 
Pemasaran di NETSOL Technologies, ia berfokus 

membingkai perubahan industri yang kompleks—mulai dari adopsi AI hingga 
platformisasi—dengan cara yang menginformasikan sekaligus menantang 
pengambil keputusan di tingkat eksekutif.
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Karyanya menekankan kejelasan dibandingkan sensasi, menjembatani 
kesenjangan antara inovasi produk dan dampak strategis. Dengan mendasarkan 
thought leadership pada riset, data industri, dan use case dunia nyata, Bilal 
membantu menghasilkan konten yang berbicara langsung kepada para CIO, CTO, 
dan pemimpin transformasi yang tengah menghadapi tekanan modernisasi.

Dengan merancang narasi yang berakar pada riset dan insight industri, Bilal 
memastikan bahwa percakapan seputar mobilitas, AI, dan platformisasi 
melampaui sekadar jargon, sehingga membantu para captive dan institusi 
keuangan mengantisipasi disrupsi dan memimpin transisi menuju era berikutnya.
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Ringkasan Eksekutif:
Membangun fondasi untuk era
captive berikutnya
Industri pembiayaan otomotif berada 
di persimpangan antara disrupsi dan 
reinventasi. Captive finance - yang 
sejak lama dipandang sebagai mesin 
pertumbuhan OEM yang andal, kini 
menghadapi tekanan dari berbagai 
arah: pergeseran preferensi lintas 
generasi, kompetitor digital first, 
kerangka regulasi yang semakin ketat, 
serta pertumbuhan pesat layanan 
mobility as a service. Apa yang 
sebelumnya merupakan bisnis stabil 
dalam pembiayaan kepemilikan kini 
berkembang menjadi ekosistem 
dinamis pembiayaan penggunaan, 
mencakup layanan berlangganan, 
layanan EV, dan monetisasi sepanjang 
siklus hidup. 

Makalah ini ditujukan bagi Chief Digital 
Officer, CIO, CTO, dan para pemimpin 
transformasi di sektor pembiayaan 
otomotif. Pernyataan ini menegaskan 
urgensi perubahan struktural dan 
berargumen bahwa para captive tidak 
dapat lagi menanggung satu dekade 
tambahan modernisasi yang bersifat 
inkremental. Sebaliknya, mereka harus 

mengadopsi stack baru—yang 
berorientasi AI, terhubung melalui API, 
bersifat composable, dan 
terplatformisasi. Keempat pilar ini bukan 
sekadar buzzword; ini adalah fondasi 
arsitektural untuk bersaing di pasar yang 
ditentukan oleh kecepatan, 
personalisasi, transparansi, dan 
konektivitas ekosistem.
Ruang lingkup kami dibuat secara 
sengaja. Ini bukan manual teknis 
“how-to” atau eksplorasi menyeluruh 
atas setiap alat digital di pasar. Ini juga 
bukan materi promosi produk. 
Sebaliknya, whitepaper ini menawarkan 
agenda strategis bagi kepemimpinan. 
Mengapa para captive harus bertindak 
sekarang, tuas struktural apa yang 
paling menentukan, dan bagaimana 
menavigasi perjalanan dari lembaga 
pembiayaan tradisional menuju 
orchestrator ekosistem.

Dua bagian eBook ini merupakan 
ringkasan kepemimpinan bagi para 
eksekutif captive dan OEM yang perlu 
menerjemahkan strategi menjadi 
arsitektur yang adaptif. Bagian 1  
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Tujuannya sederhana: membekali para pengambil keputusan 
dengan keyakinan, kosakata, dan kerangka kerja untuk 
memimpin captive menuju masa depan di mana mereka 
tidak hanya membiayai kendaraan, tetapi juga 
mengorkestrasi seluruh pengalaman mobilitas. 

membangun “mengapa” dan “apa”: realitas pasar, mandat 
kepemimpinan, serta prinsip desain di balik stack yang AI-first dan 
API-connected. Bagian 2 beralih ke “bagaimana”: menjadikan stack 
bersifat composable, melakukan memplatformisasi model bisnis, dan 
menyusun urutan perubahan melalui roadmap eksekusi yang 
pragmatis. Jika dibaca berurutan, kedua bagian ini menyediakan 
“bahasa bersama” bagi dewan, pemimpin teknologi, dan tim produk 
untuk menyelaraskan fokus pada outcome bisnis—bukan sekadar 
proyek TI.

Saat anda membaca, pandanglah ini bukan sebagai peta jalan 
teknologi yang harus diadopsi, melainkan sebagai cetak biru untuk 
melakukan reinventasi. Setiap bab dibangun di atas pemetaan realitas 
pasar untuk memperkenalkan prinsip prinsip desain dari stack baru, 
sambil mengintegrasikan contoh dunia nyata dan wawasan riset di 
sepanjang pembahasan. 

Strategi akan gagal ketika teknologi tidak mampu 
mengimbangi. Era berikutnya menjadi milik para 
pemimpin yang mampu menerjemahkan ambisi 
menjadi arsitektur yang adaptif.

“
Kamran Khalid
Kepala Produk dan Pengiriman
NETSOL Technologies 
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Mandat pemimpin pembiayaan
captive untuk era berikutnya

Kita memasuki era yang menentukan bagi pembiayaan otomotif. Selama 
beberapa dekade, perusahaan pembiayaan captive menjadi “mesin stabil” di 
balik keberhasilan OEM—secara senyap mendukung penjualan, melindungi 
neraca, dan membangun loyalitas. Kita telah menyaksikan model ini berevolusi 
melalui beberapa gelombang perubahan.  

Digitalisasi pertama atas proses berbasis kertas, migrasi ke cloud, hadirnya 
layanan terhubung, dan lahirnya mobility as a service. Setiap langkah mengubah 
cara para captive memberikan nilai.

Namun hari ini, skala transformasinya berbeda. Kendaraan tidak lagi sekadar 
mesin; kini mereka adalah platform yang didefinisikan oleh perangkat lunak. 
Pelanggan tidak lagi sabar; mereka adalah digital natives yang menuntut 
perjalanan yang instan dan terpersonalisasi. Regulator pun tidak lagi puas 
dengan dokumen kepatuhan; mereka kini mengharapkan transparansi, 
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Pada titik persimpangan ini, pertanyaannya bagi para captive bukan lagi apakah 
mereka harus melakukan modernisasi, tetapi seberapa cepat mereka dapat 
melakukan reinventasi. Ini bukan tentang peningkatan efisiensi yang bersifat 
marginal. Ini tentang mendefinisikan ulang tujuan. Captive di masa depan tidak 
akan berhasil hanya sebagai pemberi pinjaman. Mereka harus berevolusi menjadi 
orchestrator ekosistem, yang dibangun di atas empat pilar fondasional:

Whitepaper ini mengeksplorasi urgensi sekaligus peluang pada momen ini. Ini bukan 
peta jalan teknologi, melainkan agenda kepemimpinan. Tujuan kami adalah 
membekali para pemimpin industri dengan wawasan dan keyakinan untuk 
bertindak secara tegas—beralih dari lending yang reaktif menuju engagement yang 
prediktif, dari operasi yang terkotak kotak menuju ekosistem yang terhubung, dari 
pembiayaan transaksional menuju monetisasi sepanjang siklus hidup.

Pilihan yang kita buat dalam tiga hingga lima tahun ke depan akan menentukan 
relevansi para captive untuk dekade dekade mendatang. Mereka yang ragu akan 
tertinggal oleh fintech, super app, dan platform digital native. Mereka yang 
memimpin akan menjadi platform itu sendiri—berada di jantung masa depan 
mobilitas.

API, yang memungkinkan 
layanan pembiayaan hadir di 
mana pun pelanggan berada — 
di showroom, secara
online, atau di dalam 
kendaraan.

Arsitektur yang composable, 
menggantikan monolit yang 
rapuh dengan sistem 
modular yang dapat 
diskalakan dan beradaptasi 
secepat ritme digital.

Kecerdasan AI-first, yang 
menghadirkan keputusan kredit 
real-time, manajemen aset prediktif, 
dan model risiko yang dapat 
dijelaskan ke dalam
operasional harian.

Platformisasi, pergeseran paling 
mendasar, di mana para captive 
melampaui produk dan mulai 
mengorkestrasi seluruh ekosistem 
mobilitas—mencakup pembiayaan, 
asuransi, pengisian daya,
hingga layanan berlangganan.
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Transformasi bukan tentang menambahkan alat baru; ini 
tentang membangun ulang ruang mesinnya. Setiap proses, 
dari origination hingga servicing, harus dirancang ulang agar 
sarat dengan kecerdasan, kecepatan, dan transparansi.

Bilal Arif
Wakil Direktur, Pemasaran Global
NETSOL Technologies 

Captive yang bertindak 
sekarang akan 
membentuk industri; 
yang menunggu akan 
dibentuk oleh industri.



Bab 1:
Pemetaan realitas 
pasar  
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Mengapa captive berada di titik 
persimpangan

Pasar global untuk Pembiayaan Otomotif bernilai US$2,5 triliun pada tahun 2024 
dan diproyeksikan mencapai US$4,8 triliun pada tahun 2030, dengan 
pertumbuhan CAGR sebesar 11,4% dari 2024 hingga 2030. Namun, di balik 
pertumbuhan tersebut terdapat disrupsi struktural. 

Para captive masih memegang pangsa pasar tertinggi di hampir setiap generasi, 
namun pergeseran generasi mulai melemahkan dominasi tersebut. Menurut 
laporan Equifax, captive memiliki pangsa pasar 39% di kalangan Baby Boomer, 
tetapi hanya 28% pada Gen Z, yang lebih memilih credit union (30%) dan bank 
(25%). Hanya pada Gen Z, credit union menjadi pemain dengan pangsa terbesar. 
Menurut McKinsey, 29% konsumen tertarik menyelesaikan seluruh proses 
pembelian mobil secara online, dan 42% menyatakan mereka bersedia berpindah 
merek jika pengalaman digital penyedia mereka tidak memenuhi ekspektasi.

How shoppers will  likely
complete their next purchase

21%

71%

8%

How buyers completed
most recent purchase

7%

43%

50%

Mix
Steps completed online

and offline

All online
100% steps completed

online

All in-person
100% steps completed

in-person

https://finance.yahoo.com/news/auto-finance-strategic-business-analysis-082300839.html?guccounter=1&guce_referrer=aHR0cHM6Ly93d3cuZ29vZ2xlLmNvbS8&guce_referrer_sig=AQAAAGPPFpTpHNMDYZ-puVcG5PskD14r1GlSFlYQ_ljCdmq7xpRyov2PGSpFVxdIFhvHuepcZfv7GpkFnE18sder5rPP3bBxFnRDewEEMq6OkKq4buXzWcaWh2SUiUP4ZA68p_EAt4-KJDYq5AGqkzzx5YIA4u6DcVHZg2UDd97m-YXj

https://assets.equifax.com/marketing/US/assets/Auto_Insights_April2025.pdf?utm_source=chatgpt.com

https://www.consumeraffairs.com/automotive/online-car-buying-statistics.html
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Loyalitas konsumen semakin terkikis di 
hampir semua pasar otomotif utama, dan 
para captive merasakan tekanan itu 
secara langsung. Di pasar seperti 
Tiongkok, India, Asia Tenggara, Inggris, dan 
Amerika Serikat, lebih dari setengah 
konsumen yang disurvei menyatakan niat 
untuk beralih ke merek kendaraan lain 
pada pembelian berikutnya—dan niat 
untuk berpindah ini terus meningkat dari 
tahun ke tahun. Sementara itu, bahkan 
pasar yang secara historis sangat loyal 
seperti Jepang mulai menunjukkan 
pergeseran. Ini bukan masalah 
pemasaran. Ini masalah pengalaman. 

Ketika pembeli sedemikian mudah 
meninggalkan sebuah merek—dan 
secara otomatis juga captive 
nya—loyalitas tidak bisa lagi 
dipertahankan hanya dengan rate card 
dan hubungan dengan dealer. Loyalitas 
dipertahankan melalui perjalanan yang 
lebih cerdas: keputusan kredit yang lebih 
cepat, harga yang transparan, 
onboarding omni channel yang mulus, 
opsi kepemilikan dan penggunaan yang 
fleksibel, serta layanan yang proaktif. 
Semua itu membutuhkan platform yang 
modern, berbasis data, dan saling 
terhubung.

However, three quarters of surveyed consumers in China say they intend to switch to 
another brand of vehicle the next time they are in-market, signaling the intensity of the 
competitive landscape in China. Conversely, consumers surveyed in Japan are generally 
more brand loyal, but the intended defection rate is rising across many global markets on a 
year-over-year basis.

*includes switching to a different brand from the same parent or a different brand from a different sales parent 
Q5. What brand is the vehicle you drive most often? Q26, What brand are you considering most for your next vehicle?
[Brand switching percentage is based on a calculation involving these two quesoons.) 
Sample size: 830 (China): 1,073 (Germany): 633 (India): 398 Japan) 589 (Republic of Korea 3,807 (Southeast Asia 955 
(UK): 786 (US

Percentage of consumers intending to switch to another brand of vehicle

76%
73%

China

72%
78%

India

71%

62%

Southeast Asia

63%
57%

Rep. of Korea

56% 54%

UK

54% 51%

US

46%
41%

Germany

39%
35%

Japan

2025
2024

Dan inilah masalah strukturalnya: sebagian besar captive belum memiliki fondasi 
untuk mewujudkan hal tersebut. Studi terbaru dari Accenture menunjukkan bahwa 
70% belanja TI di lembaga keuangan dihabiskan untuk menjaga sistem legacy
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 tetap berjalan, sehingga hanya 30% 
yang tersisa untuk inovasi dan 
pertumbuhan. Dalam praktiknya, ini 
berarti para captive menghabiskan 
sebagian besar anggaran mereka untuk 
mempertahankan arsitektur masa lalu, 
alih alih mendanai kapabilitas yang 
justru dapat menurunkan 
churn—personalization, kecepatan, 
embedded finance, model 
berlangganan—yang mampu 
melindungi loyalitas terhadap OEM dan 
mencegah pelanggan berpindah ke 
merek lain sejak awal.

Dengan kata lain, tepat pada saat 
konsumen paling siap untuk berpaling, 
para captive justru berada pada titik 
paling tidak mampu merespons—bukan 
karena strateginya tidak jelas, tetapi 
karena tumpukan teknologinya yang 
bermasalah.

Ketidakseimbangan ini bukan sekadar 
batasan finansial; ini adalah jebakan 
inovasi. Monolit yang usang menjebak 
data dalam silo, menghambat 
personalisasi, dan menunda peluncuran 
produk. Apa yang dulu dianggap 
sebagai biaya untuk menjaga stabilitas 
kini berubah menjadi liabilitas struktural, 
yang membuat para captive terkunci di 
luar siklus inovasi yang dijalankan para 
pesaing mereka.

Dampak turunannya paling terlihat 

pada pengalaman pelanggan. Menurut 
J.D. Power, hanya 60% platform 
pembiayaan captive yang memenuhi 
standar dasar pengalaman pelanggan, 
dan hanya 2% yang mampu 
memberikan UX modern seperti yang 
diharapkan pelanggan masa kini. Di era 
ketika pembeli Gen Z menuntut 
perjalanan yang mulus dan digital first, 
kekurangan ini tidak lagi dapat diterima.

Sementara itu, fintech, credit union, dan 
bank digital-native beroperasi di atas 
platform yang ramping dan 
API-first—yang mengarahkan anggaran 
pada eksperimen dan desain yang 
berpusat pada pelanggan. Mereka 
cepat beradaptasi, menguji model baru, 
dan hadir di mana pun pelanggan 
berada. Kontras antara pembagian 
belanja TI 70/30 milik para captive dan 
pendekatan inovasi first para 
penantang sangat mencolok —dan 
menjelaskan mengapa captive berisiko 
kehilangan pijakan dalam perebutan 
relevansi.

Implikasinya jelas: para captive tetap 
menjadi bagian penting bagi OEM, tetapi 
mereka sedang hidup dengan waktu 
pinjaman. Jika mereka tidak 
membangun ulang fondasi teknologi 
mereka, dominasi pasar yang dimiliki 
akan terkikis oleh beban sistem legacy 
mereka sendiri. Pelanggan tidak akan 
menunggu pengalaman yang lebih 

https://www.jdpower.com/business/press-releases/2024-us-automotive-finance-digital-experience-study?utm_source=chatgpt.comt



baik; mereka akan beralih ke penyedia yang menawarkan kecepatan dan 
personalisasi saat ini juga. Regulator tidak akan menerima tata kelola yang usang; 
mereka akan mewajibkan explainability dan resiliensi. Dan OEM sendiri akan 
mendorong kemitraan dengan pihak yang mampu membantu mereka 
memonetisasi siklus hidup kendaraan—bukan yang justru menghambatnya.

Tanpa reinventasi struktur secara meyeluruh, bisnis captive berisiko berubah 
menjadi pengikut dalam ekosistem yang dulu mereka pimpin. Jika captive tidak 
menyeimbangkan kembali investasi teknologi mereka menuju arsitektur modern 
yang berorientasi pada pelanggan, mereka tidak hanya akan kesulitan dalam 
efisiensi operasional, tetapi juga akan menghasilkan pengalaman yang kurang 
optimal yang pada akhirnya mengikis loyalitas terhadap merek.
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Bab 2:

Mengapa captive 
membutuhkan 
stack baru



Tantangan yang dihadapi captive bukanlah masalah taktis, melainkan struktural. 
Loan origination masih memakan waktu berhari-hari; peluncuran produk memakan 
waktu berbulan-bulan; dan servicing tetap terfragmentasi. Fintech dapat 
menyetujui pinjaman dalam hitungan menit, dengan biaya lebih rendah, dan 
pengalaman pengguna yang jauh lebih baik. Namun masalah yang lebih mendasar 
bukan terletak pada ketidakefisienan proses, melainkan pada fondasi teknologi 
tempat para captive masih bergantung. 

Sistem TI tradisional di captive dirancang untuk stabilitas dan kontrol, bukan untuk 
adaptabilitas. Sebagian besar platform inti masih berbasis batch, dengan 
pembaruan setiap malam. API real-time yang terbatas, dan skema data yang kaku.

Arsitektur ini menimbulkan tiga masalah sistemik:

Kelumpuhan eksperimen

Captive kesulitan menguji coba produk baru dengan cepat. Perubahan 
pada satu modul (misalnya collections) sering kali mengharuskan 
regresi testing di seluruh stack. Akibatnya, siklus peluncuran menjadi 6 
hingga 12 bulan—sebuah “keabadian” jika dibandingkan dengan 
fintech yang berinovasi dalam hitungan minggu.
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Inersia Data

Data berharga—mulai dari riwayat pembayaran hingga 
telemetri—terperangkap dalam silo. Alih-alih dianalisis secara 
berkelanjutan, data tersebut direkonsiliasi secara manual, sehingga 
membatasi kemampuan prediktif. Hal ini melemahkan kapabilitas 
seperti peramalan residual EV, deteksi fraud, dan penetapan harga 
yang dipersonalisasi. 



Ekslusi Ekosystem

Seiring pasar bergeser dari kepemilikan menuju penggunaan 
(usership), setiap kendaraan dapat menghasilkan berbagai transaksi 
pembiayaan, asuransi, dan layanan sepanjang siklus hidupnya. Tanpa 
integrasi pada level API, para captive terhambat untuk bermitra 
dengan jaringan pengisian daya, perusahaan asuransi, atau penyedia 
mobility as a service. Akibatnya, sistem mereka membuat mereka “tidak 
terlihat” di dalam ekosistem yang justru perlu mereka monetisasi.

Apa yang ditawarkan oleh strategi baru:
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Pelaporan real time 

API memberikan visibilitas instan 
terhadap perilaku pembayaran, tren 
risiko, dan pergeseran pasar untuk 
pengambilan keputusan yang 
proaktif. 

Layanan yang 
dipersonalisasi

Wawasan berbasis AI membantu 
para captive melayani lebih banyak 
pelanggan dengan opsi 
pembiayaan dan mobilitas
yang disesuaikan.

Future-proofing

Stack modular menutup celah yang 
ada dan mempersiapkan para 
captive untuk beradaptasi dengan 
cepat terhadap perubahan 
regulasi dan mobilitas.

Proses yang terotomatisasi

Automasi berbasis AI mengurangi 
kompleksitas dalam collections, KYC, 
dan layanan, sehingga talenta dapat 
difokuskan pada pekerjaan 
dengan nilai tambah lebih 
tinggi.



Captive tidak hanya membutuhkan 
teknologi baru; mereka membutuhkan 
model bisnis yang berkelanjutan dan 
mampu mengikuti perubahan yang 
terus-menerus. Dalam dunia di mana 
siklus inovasi terkompresi dari hitungan 
bulan menjadi hari, hanya model yang 
digerakkan oleh ekosistem yang dapat 
mendukung pembaruan rutin, adopsi 
cepat, dan relevansi jangka panjang,
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Bab 3:

Inti AI-first
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Kecerdasan sebagai pembeda

Kecerdasan buatan bukan add-on 
opsional; AI adalah inti kecerdasan 
bagi captive masa depan. Di pasar 
yang ditentukan oleh kecepatan, 
personalisasi, dan kepercayaan, AI 
tidak bisa diperlakukan sebagai fitur 
tambahan pada sistem usang. AI 
harus menjadi fondasi.

Menurut World Economic Forum 
industri jasa keuangan memimpin 
semua sektor dalam adopsi AI — 
memanfaatkannya untuk 
meningkatkan efisiensi, meminimalkan 
risiko, dan mengelola fraud. Adopsi ini 
perlu mengalir ke para captive juga. 
Tantangan bagi para captive bukan 
sekadar mengidentifikasi use case, 
tetapi menanamkan AI ke dalam inti 
operasi dan tumpukan teknologi 
mereka.

Sebagian besar captive saat ini 
memperlakukan AI sebagai sekadar 
seperangkat alat: otomasi 
underwriting di satu sisi, deteksi fraud 
di sisi lain. Namun perubahan yang 
sesungguhnya terjadi ketika AI 
berhenti menjadi alat dan mulai 
menjadi prinsip pengorganisasi dari 

seluruh stack. Inti yang AI first berarti 
setiap proses—termasuk kredit, 
collections, layanan, dan peramalan 
residual—secara berkelanjutan 
diperkaya oleh kecerdasan real time.

Ini bukan tentang “menambahkan AI” 
ke dalam keputusan; ini tentang 
memastikan setiap keputusan menjadi 
AI-enabled. Ketika captive beralih dari 
eksperimen AI menuju operasionalisasi, 
arsitektur menjadi faktor pembeda. Inti 
AI-first menuntut desain yang 
disengaja—sistem yang dibangun sejak 
awal untuk orkestrasi, transparansi, dan 
pengawasan manusia..

https://reports.weforum.org/docs/WEF_Artificial_Intelligence_in_Financial_Services_2025.pdf
https://reports.weforum.org/docs/WEF_Artificial_Intelligence_in_Financial_Services_2025.pdf
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Prinsip desain platform untuk inti AI-first

Membangun stack captive yang AI-first bukan tentang menerapkan alat yang 
berdiri sendiri; ini tentang merancang ulang platform berdasarkan prinsip desain 
yang jelas untuk memastikan skalabilitas, kepercayaan, dan adaptabilitas.

• Didukung oleh kerangka orkestrasi AI: Pengembangan cepat dimungkinkan 
melalui integrasi data, logika, alur kerja, dan komponen aksi ke dalam satu 
platform terpadu yang berorientasi AI-first.

• Keterjelasan dan transparansi: Kepercayaan dibangun dengan membuat 
model AI menjadi jelas, dapat diaudit, dan mudah dipahami oleh regulator, 
mitra, dan pelanggan. 

• Tidak bergantung pada deployment maupun model: Sistem harus dapat 
terintegrasi secara mulus dengan alat dan platform yang sudah ada, 
menggunakan kerangka kerja API-first dan extensible yang memungkinkan 
fleksibilitas serta skalabilitas. 

• Human-in-the-loop: AI harus memperkuat, bukan menggantikan, keahlian 
manusia. Pengawasan manusia memastikan keputusan tetap relevan, 
terasah, dan selaras dengan prinsip etika. 

• Skalabel dan berkelanjutan: Platform harus efisien, modular, dan 
memperhatikan keberlanjutan lingkungan, dengan mengadopsi praktik 
rekayasa perangkat lunak modern.
 

• Umpan balik manusia: Sistem harus terus berkembang melalui masukan dari 
penggunaan nyata, dengan mengintegrasikan umpan balik pengguna serta 
penyempurnaan model secara iteratif.

• Kepercayaan: Keberpihakan, akuntabilitas, dan transparansi harus tertanam 
di setiap tahap siklus hidup AI, mulai dari pengambilan data hingga 
deployment model.
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Ekosistem AI yang sedang berkembang

Membangun inti yang AI first juga berarti membangun ekosistem AI di mana produk, 
plug in, enabler, dan mitra bekerja secara selaras:

Produk AI-native:
Kecerdasan yang tertanam 
langsung pada inti sistem

Modul AI-native seperti penilaian 
aset (asset valuation), rekonsiliasi 
agentic (agentic reconciliation), 
dan advisory F&I (Finance & 
Insurance) mendorong presisi, 
profitabilitas, serta pengambilan 
keputusna yang lebih cepat. Baga 
captive, modul-modul ini 
menghadirkan control risiko yang 
lebih cepat, pengurangan 
kebocoran pendapatan 
dan peningkatan 
profitabilitas dealer. 

1 2

Mitra AI: 
Memperluas 

ekosistem

Kemitraan dengan fintech, 
perusahaan asuransi, dan penyedia 

mobilitas mengintegrasikan 
layanan pembiayaan ke dalam 

ekosistem yang lebih luas. 
Kemitraan ini memungkinkan 

captive berkembang dari sekadar 
penyedia pembiayaan menjadi 

orkestrator nilai mobilitas.

 Enabler AI:
Penghubung utama 
ekosistem 

LLM, kerangka orkestrasi, dan 
lapisan otomasi mengintegrasikan 
AI ke seluruh operasi global.

Teknologi ini mengubah pilot yang 
terisolasi menjadi kecerdasan 
berskala besar dengan standar 
enterprise.

3 4

Plug-in AI: 
Memperluas rantai nilai 

Plug-in seperti chatbot, analitik 
prediktif (predictive analytics), 

mesin pengelompokan data 
(clustering engines), dan IDP 

(Intelligent Document Processing) 
memperluas kecerdasan di seluruh 

proses origination, servicing, dan 
remarketing. Solusi ini menurunkan 

biaya layanan (cost-to-serve), 
memperkuat kepatuhan, serta 

meningkatkan retensi 
pelanggan.
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Pendekatan ekosistem ini menegaskan bahwa AI dalam captive bukanlah satu 
aplikasi tunggal; melainkan sebuah jaringan kecerdasan yang modular dan 
extensible, yang terjalin di seluruh proses dan operasional organisasi.

Kesalahpahaman terbesar tentang AI dalam sektor keuangan adalah anggapan 
bahwa AI menggantikan penilaian manusia.
Pada kenyataannya, masa depan terletak pada sistem agentic dengan 
human-in-the-loop, di mana AI mendorong skala sementara manusia memberikan 
pengawasan. Riset McKinsey menunjukkan bahwa agentic AI dapat meningkatkan 
produktivitas hingga 20 kali lipat, namun pengawasan yang cerdas tetap menjadi 
faktor yang krusial.

Setiap fitur dalam produk modern seharusnya memiliki replika AI-agent—sebuah 
“asisten digital” yang mengamati, belajar, dan menyempurnakan tugas sebelum 
proses tersebut diotomatisasi sepenuhnya. Ketika agent-agent ini matang melalui 

Sistem agen dengan human-in-the-loop

https://www.mckinsey.com/capabilities/risk-and-resilience/our-insights/how-agentic-ai-can-change-the-way-banks-fight-financial-crime
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siklus umpan balik dari manusia (human feedback loops), mereka dapat diskalakan 
secara aman, sehingga otomatisasi berkembang dari keahlian manusia yang telah 
teruji, alih-alih menggantikannya secara prematur.



AI dan API bukan sekadar jargon; keduanya adalah tata 
bahasa baru dari daya saing. Setiap keputusan, setiap 
interaksi, dan setiap tautan dalam ekosistem harus 
berbicara dalam bahasa tersebut

Bilal Arif
Wakil Direktur, Pemasaran Global
NETSOL Technologies 

Kesalahpahaman terbesar tentang AI dalam sektor keuangan adalah anggapan 
bahwa AI menggantikan penilaian manusia.
Pada kenyataannya, masa depan terletak pada sistem agentic dengan 
human-in-the-loop, di mana AI mendorong skala sementara manusia memberikan 
pengawasan. Riset McKinsey menunjukkan bahwa agentic AI dapat meningkatkan 
produktivitas hingga 20 kali lipat, namun pengawasan yang cerdas tetap menjadi 
faktor yang krusial.

Setiap fitur dalam produk modern seharusnya memiliki replika AI-agent—sebuah 
“asisten digital” yang mengamati, belajar, dan menyempurnakan tugas sebelum 
proses tersebut diotomatisasi sepenuhnya. Ketika agent-agent ini matang melalui 
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• Studi McKinsey lainnya menunjukkan bahwa waktu pemrosesan kredit (credit 
turnaround time) dapat mengingkat hingga 30%, sehingga memungkinkan captive 
mengalihkan talenta manusia dari pemeriksaan repetitive ke akitivitas bernilai lebih 
tinggi seperti penanganan pengecualian (exception handling) dan tinjauan strategis. 

• Produktivitas meningkat secara eksponensial ketika organisasi berevolusi dari praktisi 
yang bekerja secara manual (1,0x), ke praktisi yang menggunakan asisten GenAI 
(2,0x), dan pada akhirnya ke manusia yang mengawasi “pabrik agen digital” (digital 
agent factories) di mana satu karyawan mengelola 15–20 agen AI otonom (20x). 

• Hasilnya bukan hanya pengambilan keputusan yang lebih cepat, tetapi juga tenaga 
kerja yang terbebas untuk berfokus pada tata kelola, inovasi, dan pengalaman 
pelanggan.

https://www.mckinsey.com/capabilities/quantumblack/our-insights/seizing-the-agentic-ai-advantage?utm_source=chatgpt.com

Perubahan ini bersifat krusial. Captive 
yang mengadopsi sistem agentic AI 
tidak hanya akan menurunkan biaya 
operasional, tetapi juga memperoleh 
fleksibilitas untuk menguji model baru, 
melakukan deployment lebih cepat, 
dan mengelola.

siklus umpan balik dari manusia (human feedback loops), mereka dapat diskalakan 
secara aman, sehingga otomatisasi berkembang dari keahlian manusia yang telah 
teruji, alih-alih menggantikannya secara prematur.
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Apa yang dilakukan Check

               Kecerdasan kredit 
untuk captive

Spotlight

Check menggunakan AI untuk menyederhanakan proses penilaian kredit 
dengan mengekstraksi dan memvalidasi data keuangan, menganalisis 
sinyal risiko, serta menghasilkan insight dan stipulasi yang jelas. Check 
menampilkan rekomendasi struktur pinjaman yang teroptimasi secara real 
time, memberikan underwriter titik awal yang lebih jelas dan mengurangi 
pekerjaan manual. Dengan pengawasan manusia di setiap langkah, Check 
meningkatkan akurasi, konsistensi, dan kepatuhan, sekaligus memungkinkan 
underwriter fokus pada penilaian, pengecualian, dan keputusan akhir.

SWOT Analysis

Check



Bagaimana Check terintegrasi dalam bisnis

Efisiensi yang lebih tinggi

Mengotomatiskan persiapan
data, peninjauan dokumen, dan
penyusunan memo,
sehingga membebaskan
analis dari tugas repetitif.

Pengambilan keputusan 
yang lebih cepat

Aturan berbasis bahasa alami 
dikonversi menjadi
kontrol yang dapat
dieksekusi dan diaudit.

Policy

Aturan bahasa alami dikonversi 
menjadi kontrol yang dapat
diaudit dan dieksekusi, menjamin
penerapan kebijakan yang
konsisten.

Funding

Proses ekstraksi, validasi, dan 
verifikasi berbasis AI memastikan 
akurasi data. Upaya manual di 
seluruh proses kredit dan 
pendanaan pun berkurang 
secara signifikan. 

Underwriting

Insight terkait pemohon dan aset, analisis SWOT, serta memorandum
kredit yang selaras dengan prinsip 5 Cs of Credit. Fitur AI chat
kontekstual memungkinkan underwriter menggali data secara
mendalam, mengeksplorasi berbagai skenario, dan
mengevaluasi beragam struktur pembiayaan di seluruh proses 
underwriting dan funding.

Impact for credit and risk teams 

Dengan mendigitalkan prinsip 5 Cs of Credit ke dalam alur kerja 
(workflows) yang cerdas dan dapat diaudit, Check menghadirkan:
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Siap untuk audit

Output yang dapat ditelusuri 
dan dijelaskan meningkatkan 
kepercayaan terhadap 
kepatuhan.

Wawasan analis yang
lebih tajam

Memperkuat pengambilan 
keputusan melalui kecerdasan 
kontekstual yang lebih
kaya serta standarisasi
proses.
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Tata kelola dan kontrol

Human in the loop sejak desain; arsitektur yang agnostik terhadap 
model dan deployment; Rule Forge memastikan versioning kebijakan, 
jalur challenger, dan keterlacakan rollback.

Mengapa Hal Ini Penting bagi Eksekutif

Check mendefinisikan ulang proses origination—mulai dari evaluasi kredit 
hingga pendanaan—dengan mengotomatiskan pekerjaan manual, 
memperkaya insight analis, dan menanamkan transparansi di setiap 
tahap. Hasilnya, waktu pengambilan keputusan berkurang dari hitungan 
jam menjadi menit tanpa perlu merombak sistem yang sudah ada.

Hasilnya adalah proses 
yang lebih cepat, mudah 
dijelaskan, dan mampu 
menyeimbangkan 
penilaian manusia dengan 
presisi mesin.



Bab 4:
Ekonomi API
Konektivitas sebagai 
keunggulan kompetitif
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Why APIs matter for captives

“Sebagai jaringan penghubung yang menyatukan ekosistem teknologi dan 
organisasi, API memungkinkan bisnis memonetisasi data, membangun 
kemitraan yang menguntungkan, dan membuka jalur baru untuk inovasi dan 
pertumbuhan.

McKinsey

Bagi para captive, API bukan sekadar “infrastruktur teknis di balik layar”. API adalah 
keunggulan kompetitif yang menentukan apakah pembiayaan muncul tepat di titik 
transaksi pelanggan. Lebih penting lagi, arsitektur API first adalah fondasi yang 
membuat transformasi digital berkelanjutan—memungkinkan captive berevolusi 
secara terus menerus, bukan melalui overhaul besar yang mengganggu. Tanpa API, 
captive tetap terkungkung di area dealer; dengan API, mereka dapat memperluas 
pembiayaan langsung ke konfigurator OEM, perjalanan ritel digital, portal fleet, 
hingga sistem di dalam kendaraan.

Tujuannya bukan mengganti core legacy dalam semalam, tetapi membangun 
lapisan orkestrasi yang berkelanjutan untuk menghubungkan core tersebut dengan 
kanal digital modern. Arsitektur berbasis API memungkinkan captive merancang 
perjalanan pengguna yang terpadu, di mana data, kredit, dan produk mengalir 
mulus antar-sistem—mendukung peningkatan bertahap, adopsi kemampuan baru 



Hasil bisnis strategis dari implementasi
connected finance
Dengan beralih dari integrasi point to point ke konektivitas API first, captive 
membuka hasil bisnis yang nyata dan terukur—mulai dari kecepatan, efisiensi 
biaya, loyalitas pelanggan, hingga pendapatan baru.
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Sumber pendapatan baru

API memungkinkan 
pengembangan bundel layanan 
berbasis langganan, asuransi 
berbasis penggunaan, serta 
paket layanan pengisian
daya kendaraan listrik.

Loyalitas OEM yang lebih
kuat
Opsi pembiayaan yang tertanam 
langsung dalam perjalanan 
digital (digital journeys) 
membantu mempertahankan 
pelanggan agar tetap 
berada di dalam 
ekosistem OEM.

Penurunan biaya operasional

Otomatisasi berbasis AI 
mengurangi kompleksitas dalam 
proses collections, KYC, dan 
layanan, sehingga talenta internal 
dapat dialihkan ke pekerjaan 
dengan nilai tambah yang 
lebih tinggi.

Peningkatan Profitabilitas 
Sepanjang Siklus Hidup 
Pelanggan

API yang terhubung menyatukan 
data pelanggan dan aset, 
memberikan captive pandangan 
lifecycle yang lengkap sehingga 
memungkinkan penetapan harga 
yang lebih cerdas, retensi yang 
lebih terarah, serta program 
yang meningkatkan nilai 
pelanggan dan aset dari 
waktu ke waktu.



Shifting from integration to API-first products 
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Sebagian besar captive saat ini menambahkan API sebagai pelengkap pada core 
legacy. Pendekatan tersebut membatasi skalabilitas. Masa depan terletak pada 
produk yang API first: layanan yang dirancang sebagai API sejak awal.
Hal ini memungkinkan:

Percepatan Inovasi

Produk baru dapat diuji dan 
diterapkan dalam hitungan 
minggu, bukan kuartal.

Produktitasi

Kapabilitas internal seperti risk 
scoring, penetapan residual 
value, atau pemeriksaan
fraud dapat diekspos
sebagai produk API 
yang berdiri sendiri.

Interoperabilitas 
Layanan dapat terhubung 
langsung ke dalam ekosistem, 
alih-alih terisolasi
dalam silo sistem 
masing-masing.

Contoh: Berdasarkan API-First Index dari 
GGV Capital, hampir setengah 
perusahaan yang masuk dalam indeks 
tersebut merupakan pemain fintech atau 
embedded finance. Selain itu, fintech juga 
mencakup sejumlah perusahaan API-first 
dengan pendanaan terbesar, seperti 
Stripe, Rapyd, Plaid, DriveWealth, dan Nium.
Temuan ini menegaskan bahwa 
pendekatan API-first bukan sekadar teori; 
pendekatan tersebut telah terbukti 
sebagai model komersial yang berhasil 
dalam layanan keuangan. Dengan kata 
lain, sektor keuangan sedang dibangun 
kembali sebagai kumpulan API modular 
yang terproduktisasi—bukan sebagai 
platform monolitik.

https://www.apifirstindex.com/
https://www.apifirstindex.com/
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API tidak lagi sekadar keputusan 
sistem. API kini merupakan 
strategi tingkat dewan, menjadi 
fondasi bagi captive untuk 
bersaing dalam ekonomi 
ekosistem.

API mengubah captive dari operator yang terisolasi
menjadi bagian dari ekosistem yang terhubung. Ketika data
dapat bergerak dengan bebas, bisnis Anda pun ikut 
bergerak dengan cara yang sama.

Kamran Khalid
Kepala Produk dan Pengiriman
NETSOL Technologies 



               integrasi terpadu
untuk bisnis captive

Sorotan

Captive menghadapi permasalahan integrasi yang telah berlangsung lama: 
setiap dealer baru, sistem OEM, atau platform/layanan pihak ketiga 
memerlukan upaya khusus, negosiasi yang disesuaikan, dan pengujian 
berkelanjutan. Akibatnya, muncul pengetahuan yang terkotak kotak, API yang 
terfragmentasi, serta pemborosan kapasitas TI.

Hubex, produk dari NETSOL, mengatasi tantangan ini dengan menggantikan 
puluhan koneksi point to point melalui satu hub integrasi terpusat.

Sebelum Hubex

• Upaya integrasi yang tinggi untuk 
setiap mitra

• Manajemen API yang terpisah (silo) 
dan pengujian berkelanjutan

• Biaya operasional yang terus
berjalan dan duplikasi pengetahuan 

• Proses onboarding mitra yang
lebih lambat

Dampak Bisnis Hubex

• Integrasi terpusat dengan cakupan 
global 

• SREST API terstandarisasi dengan 
kompatibilitas siap pakai 

• Alur kerja otomatis dan dokumentasi 
berstandar terbaik di kelasnya 

• Efisiensi biaya yang dapat diteruskan 
kepada pelanggan dan mitra 

Hubex
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Bagi captive yang berekspansi ke embedded finance, layanan 
berlangganan, atau kemitraan dalam ekosistem kendaraan listrik (EV), 
Hubex menunjukkan peran strategis dari platform API first. Solusi ini 
mengubah API dari sekadar konektor taktis menjadi pengungkit 
kecepatan, fleksibilitas, dan pertumbuhan ekosistem.

Pemrosesan
pembayaran

Autentikasi
rekening bank

Penilaian kendaraan

Integrasi ekosistem
mitra

Produk F&I 

Pemeriksaan fraud 

Validasi alamat

Payment gateways

Verifikasi SIM
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Bagian 1: Kesimpulan

Captive bukan tertinggal dalam strategi; mereka terhambat oleh tumpukan 
teknologi (technology stack) yang ada. Bagian 1 menjabarkan mandat dan 
realitas pasar: pelanggan menginginkan kecepatan, personalisasi, dan 
transparansi, sementara core legacy menyerap sekitar 70% anggaran TI. 
Dua pilar kini menentukan daya saing:

Perubahan ini menggeser peran captive dari pemberi pinjaman yang 
reaktif menjadi mitra yang digerakkan oleh insight. Namun untuk bergerak 
secepat dunia digital, anda harus mengubah cara anda membangun.

Terhubung melalui API 

Produk, data, dan keputusan 
yang tersedia di seluruh 
dealer tools, portal OEM, 
aplikasi, dan di dalam 
kendaraan.

AI-first

Keputusan yang lebih cepat,
dapat dijelaskan, dan terus 
meningkat di seluruh proses
kredit, servicing, collections,
dan peramalan.
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Apa berikutnya di Bagian 2

Playbook Eksekusi

Tackle governance, talent, 
and legacy lock-in with a 
three-horizon roadmap
(0 - 12m, 1 - 3y, 3 - 5y). 

Platformisasi

Memperluas kemampuan 
komposabilitas untuk 
mengorkestrasi ekosistem 
dan memonetisasi seluruh 
siklus hidup.

Komposabilitas

Swap brittle monoliths for modular, cloud-native building 
blocks to launch/iterate/comply faster at lower cost.  



Tentang NETSOL

Pemimpin global dalam industri pembiayaan 
aset dan leasing selama lebih dari 4 dekade

NETSOL Technologies adalah pemimpin dalam menghadirkan solusi TI 
inovatif bagi industri pembiayaan aset dan leasing global. Selama 
empat dekade terakhir, NETSOL telah membantu banyak organisasi 
membangun keunggulan kompetitif dan merampingkan operasional 
bisnis mereka. Produk end-to-end kami mendukung operasional leasing, 
lending, dan pengelolaan aset wholesale bagi lebih dari 200 mitra bisnis 
di seluruh dunia. Dengan dukungan lokal dan pusat delivery di 7 negara, 
tim kami yang terdiri dari 1.300+ ahli memastikan klien mendapatkan 
manfaat dari insight industri mendalam yang kami bangun selama 
bertahun-tahun.

200
mitra bisnis
di seluruh dunia

1300+
ahli yang menghadirkan 
keunggulan industri

7 
negara dengan
dukungan lokal dan
pusat delivery
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NETSOL Technologies, Inc.
Sentral Senayan 2, 16th Floor (FORTICE OFFICE), 
Jl. Asia Afrika No. 8. Gelora Bung Karno, 
Jakarta Pusat 10270, Indonesia

+62 21 29295074

Hubungi Kamihttps://netsoltech.com/contact-us


