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ABSTRACT

Major developments are taking place all over the world. and information
and technology are changing as result which has made trading easier in many
ways. Everyone knows that export communication is no longer a face-to-face-

activity; Internet, which.is a result of-advance technology and information,.is now .

being widely used worlwide as part of trading activities. Research on factors that
affects the success of online marketing has shown different results. As well as
research on factors that affects the success of online marketing for export
performance is also showing different results.

' This research aimed at researching whether network communication,
marketing intelligence, global sales promotion, and other challenges such as
psychological, operational, organizational, product/market and infrastructure
could affect the success of online marketing; and whether online marketing affects
export performance.

The technical analysis used in this research was the Structural Equation
Model (SEM), where nine hypotheses were tested. Computation to test the model
has shown valid results with the use of Goodness of Fit which is: x* (Chi Square)
= 347,686; GFI (Goodness of Fit Index) = 0,853; RMSEA (Roof Mean Square
Error of Approximation) = 0,028; TLI (Tucker Lewis Index) = 0,977, dan CR
(Critical Ratio) > 1,96,

The test result of the hypotheses has shown positive effect between
network corhmunication, marketing intelligence and global sales promotion on the
success of online marketing. While psychological, operational and infrastructure
challenges have shown negative effects but organizational and product/market
have no negative effect on the success of online marketing. The result of this
research has also shown that success of online marketing could affect export
performance in a positive way.
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ABSTRAKSI

Perkembangan tcknologi dan informasi yang sudah merambah bidang
bisnis menjadikan arus perdagangan saat ini tidak mengenal batas negara,
geografis, maupun perbedaan waktu, Aktifitas ekspor dengan menggunakan
sarana kemajuan teknologi dan informasi, khususnya internet sudah banyak
dilakukan. Penelitian mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi keberhasilan
online marketing sejauh ini menunjukkan hasil yang beragam. Demikian pula
penelitian mengenai pengaruh keberhasilan online marketing tersebut terhadap
kinerja ekspor masih menunjukkan keragaman hasil penelitian.

Penelitian ini ingin meneliti apakah network communication, marketing
intelligence, global sales promotion, hambatan psikologis, hambatan operasional,
hambatan organisasional, hambatan produk/pasar dan hambatan infrastruktur
berpengaruh terhadap keberhasilan online marketing, serla bagaimana pengaruh
keberhasilan online marketing tersebut terhadap kinerja ekspor.

Teknik analisis yang digunakan pada penelitian ini adalah Structural
Equation Model (SEM), dimana akan diuji sembilan hipotesis yang telah disusun.
Hasil komputasi untuk menguji model menunjukkan hasil yang dapat diterima
dengan menggunakan Goodness of Fit yaitu : y° (Chi Square} = 347,686; GF]
(Goodness of Fit Index) = 0,853; RMSEA (Root Mean Square Error of
Approximation) = 0,028; TLl (Tucker Lewis Index) = 0,977, dan CR (Critical
‘Ratio) > 1,96.

Hasil .pengujian hipotesis menunjukkan adanya pengaruh positif antara
network communication, marketing intelligence, dan global sales promotion
terhadap keberhasilan online marketing, sedangkan hambatan psikologis,
hambatan operasional, dan hambatan infrastruktur berpengaruh negatif terhadap
- keberhasilan online marketing, namun hambatan organisasional dan hambatan
produk/pasar tidak berpengaruh negatif terhadap keberhasilan online marketing.
Dalam penelitian ini didapatkan pula hasil bahwa keberhasilan online marketing
mem pcngaruhi kinerja ekspor secara posilif.

v




KATA PENGANTAR

© Puji syukur ke hadirat Allah SWT, atas bérkah dan rahmat Nya sehingga
saya dapat menyelesaikan tesis ini. Penyusunan tesis ini guna memenuhi salah
satu syargt untuk menyelesaikan pendidikan pada program Magister Manajemen
Universitas Dipoﬁegoro Semarang.

Pada kesempatan yang baik ini, ingin saya sampaikan terimakasih kepada

pihak-pihak yang telah membantu proses penyelesaian tesis ini, yaitu :

1. Prof. Dr. Suyudi Mangunwihardjo selaku diréktur program studi
Magister Manajemen Universitas Diponegore  Semarang, dan
Pembimbing Utama yang telah banyak memberikan masukan.

2. Dr. Dwisetio Poerwono, MSc selaku Pembimbing Anggota yang telah
banyak memberikan masukan dalam penyusunan tesis ini.

3. Rekan-rekan angkatan XVII Sore yang telah banyak memberikan
kritikan dan masukan dalam penyempurnaan tesis ini.

4. Tstriku Ika dan anakki Avel'yang tak henti‘memotivasi. -

5. Pihak lain yang turut membantu dalam penyusunan tesis ini.

Semoga tesis ini berguna bagi saya pribadi dan pihak lain yang

berkepentingan.
'Hormat Saya,

Dheny Nurwanto

vi




DAFTARISI

- Halaman Judul ... i
Surat Pernyataan Keaslian Tesis ..o, ii
Halaman Pengesahan .............oooiiiiiiiiin i it
ABST RACT ot cmane sttt e e et e iv
ABSTRAKSI ................. B L ERAMIRIL v
KATA PENGANTAR .................................................................. vi
DAETAR TABEL ..ottt ceainetineir s rs s e encetoee i eeaes xiii
DAFTARGAMBAR Y
DAFTAR LAMPIRAN .. ..ottt iieiisnsruesas s s et eee x&ii
BAB1 PENDAHULUAN ............................. PP 1

1.1 .Latar BelakangPenelitian .................eevee erreereanenenaaes 1

1.2 Perumusan Masalah. .......................................... e 16

1.3 Tijuan dan Manfaat Penelitian ...... T TR R 18

13.1 Tujuan Penelitian ......ccommanaas. SO PO 18

1.3.2 Manfaat Penelitian ....c....oooviviinmnininciiiinnns 19

BABII TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL ...... 20
2.1 Telaah PUSLAKR. ... veeooveeeeeeereeerreeerneeennns e 20

2.1.1 Keberhasilan Online Marketing ...........c.cooneininn 20

vii




2.14

2.1.5

Network Communicalion ... ...ooivieoie e iaeennn

2.1.2.1 Network Communication dan Keberhasilan

Online Marketing ......ccovevviiiiiniiiiiniennn,

Marketing Intelligence .......coooovviiiininnin .

2.1.3.1 Markeling Intelligence dan Keberhasilan

Online Marketing ............ccoovviiinniinn,

Global Sales Promotion ....ccvveerneererersssrnceeennsees

2.1.4.1 Global Sales Promotion dan Keberhasilan

Online Marketing ...........oooveiiiinniinnnnnne.
Hambatan InternasionaliSasi «...oovevviivireirineeiinneenns

2.1.5.1 Hambatan Psikologis ................cooviinil,

2.1.5.1.1 Hambatan Psikologis dan

Keberhasilan Online Marketing

2.1.5.2 Hambatan Operasional ..........c.coeeeiennnnnn

2.1.5.2.1 Hambatan Operasional dan
Keberhasilan Online Marketing
2.1.5.3 Hambatan Organisasional ......................
2.1.5.3.1 Hambatan Organisasional dan
| Keberhasilan Online Mark;ating
2.1.5.4 Hambatan Produk / Pasar ...........ccocoev..
| 2.1.5.4.1 Hambatan Produk / Pasar dan

Keberhasilan Online Marketing

viil

36

37

37

39

39

41

41




BAB III

Kinerja Ekspor.......covcviiviiiiiiiiiiininnn.

2.1.7 Penelitian Terdahulu ..............ocooiiiiiiiininn

2.1.8 Sumbangan Penelitian ...........ccocooiiiiiiiiiiiinnn,

2.2 Pengembangan Model Penelitian ............c..oooiiiinns,
2.2.1  Kerangka Pemikiran Teoritis ...
2.22 Dimensi-dimensi Variabel .................. e
2.2.3  HIPOLESIS coveiie it e
2.3 Definisi-definisi Utama ..o,
METODE PENELITIAN . .coiiiiiiiiiiiiireeinvinene s
3.1 Pendahuluan .....ooooeiviiiiniiiiiiiiiii
3.2 Deéain Penelitian ............. et
33 Jenisdan SumberData .......coooiiviiiiiiiiii
3.3.1 Data Primer cocoveevrieiiiiirireiaiaiinnirienenrneaeens
3.3.2 Data Sekunder ........oocooeiiiniinni

3.4 Populasi dan Sampel ......cooieviiiiiin
3.4.1 Populasi.......... B TIRRLELLS

ix

2.1.5.5 Hambatan Infrastruktur .........cccovevvveni.t.

2.1.5.5.1 Hambatan Infrastruktur dan
Keberhasilan Online Marketing
2.1.6 Kinerja BKSpPor .....ooevviiiiiiiiii

2.1.6.1 Keberhasilan Online Marketing dan

49

51

51

52

56




342 Sampel o 64

3.5 Metode Pengumpulan Data .......cooovviviniiiininnn 66
3.5.1 Kuesioner (Angket) ......ooiiiiiiiiiniiiiie 66

3.6 Teknik Analisis ....ccvvvivivniniineiiiirieiienr s 69
3.6.1 Analisis Kualitatif .........ccoreermmnvireeiriiiinieiennnennnn 69

3.6.2 Analisis Kuantitatif ........ooooiiiviiiiiien 69

3.7 Simpulan Bab ..o 81
BABIV ANALISISDATA ...t 83
4.1 Pendahuluan .........c.cocoiiiiiiii JO O 83
4.2 Gambaran Umum Obyek Penelitian .........c.c.ocoooviiiiiin 84
43 Data Deskriptif coc.ceviiiiiniiii 87
4.4 Proses Pengujian dan Analisis Data ........ocoovnieiiiiiiiiiennnn 92
4.4.1 Analisis Faktor Konfirmatori .......c.coovoviiiiiinininnn: 95
4.4.1.1 Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen 96

4.4.1.2 Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen 102

4.4.2 Structural Equation Modelling (SEM) ...... e 105
4.4.3 Evaluasi atas asumsi-asumsi dari aplikasi SEM ........... 108
.4.4.3.1 Pengujian Normalitas Data .......ooeeieiineennnnn 108

4.4.3.2 Pengujian Qutliers ........c..ccvevniinererenciiniin 110
4.4.3.3 Pengujian Multicollinearity dan Singularity ...... 116
4.4.3.4 Pengujian terhadap Nilai Residual ..........coocene 118

X

 mvemmm e A 81324 86 181 g 14 £ = e i e s % mrrre




BABV

4.5 Pengujian Hipolesis ...t 120

4.5.1 Pengujian Hipotesis 1 ..o 120
4.5.2 Pengujian Hipotesis 2 ...uvveriiiiveniiiniinn 120
4.5.3 Pengujian Hipotesis 3 .....ccovvueinninieiiiiinieon 121
4.5.4 Pengujian Hipotesis 4 .......ovviieiniiiiiiinn 121
4.5.5 Pengujian HIPOtEsiS 5 ... vverveerveenierivesinssnssesncesnere 121
4.5.6 Pengujian HIpotesis 6 .....ooovereiinicieiiiiiiinnin 122
4.5.7 Pengujian Hipotesis 7 ......cooviiriniiiiiiinn 122
458 Pengujian Hipotesis 8 ............. e 122
4.5.9 Pengujian Hipotesis 9 ......oooveinviniiniiiinnnn 123
4.6 Analisis Efék Antar Konstruk ........... et 124
4.7 Simpulan Bab ....o.oiiiiie 125
KESIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN ..........oieeen 126
5.1 PendahulUar .....vveveeneemrieniieanreiiereenesrsarsrsaeaaeanas e 126
5.2 Kesimpulan Hipotesis ........c....oooeninnne. ........... e 130

5.2.1 Pengaruh Network Communication terhadap

Keberhasilan Online Marketing .........cooceiiiiiiiiiaieiin 130
5.2.2 Pengaruh Marketing lntcliigence terhadap

Keberhasilan Online Marketing .......ocoveeieiiiiinian 131
5.2.3 Pengaruh Global Sales Promotion terhadap

Keberhasilan Online Marketing .........coooveiiiriiiiiiinnins 132

xi




5.2.4 Pengaruh Hambatan Psikologis terhadap

Keﬁerhasilan Online Marketing ........coovviiiiniieinnininn
5.2.5 Pengaruh Hambatan Operasional terhadap

Keberhasilan Online Marketing ...... e
5.2.6 Pengaruh Hambataﬁ Organisasional tefhadap

Keberhasilan Online Marketing ..........c..cooiviiniinn
5.2.7 Pengaruh Hambatan Produk / Pésar terhadap

Keberhasilan Online Marketing ......cccoovveieenniiiiiinn
5.2.8 Pengaruh Hambatan Infrastruktur terhadap

Keberhasilan Online Marketing .............coeiniiinniennin

5.2.9 Pengaruh Keberhasilan Online Marketing terhadap

KNETja EKSPOT <. vevveveenerenrsonessesssassssnsnees
53 Kesi.mpulan Masalah Penelitian .........cooviviiiiiiiiiiniinen
5.4 Implikasi TEOTIIS ....oeviiviiiiiiiiin i
5.5 Im“plikasi Kebijakan Maﬁajemen ........ . .. ...............................
5.6 Keterbatasan Penelitian .... D ESEILITETE
5.7 Agenda Penelitian Mendatang ............ocoiiviiiiiiniiioeinnnennnn
DAFTAR REFERENSI
LAMPIRAN
DAFTAR RIWAYAT HIDUP
xii

142




Tabel 1.1

Tabel 1.2
Tabel 1.3

Tabel 1.4

Tabel 2.1
Tabel 3.1
Tabel 3.2
Tabel 3.3
Tabel3.4
Tabel 3.5

o Tabel4.1
Tabel 4.2

Tabsl 4.3

DAFTAR TABEL

Data Volume Ekspor dan Nilai Ekspor Komoditi Indonesia

Tahun 1998 — 2002 ..e.iveiieiirireriieeanerrreecrnrerecnsie s ees
Data Jumlah Saiuran Telepon yang Tersedia tahun 1996 — 2002 ...
fjin ISP yang Dikeluarkan oleh Dirjen Postel tahun 1999 - 2002 ...

Data Eksportir Nasional dan Kepemilikan Website Perusahaan

Tahun1002 ............................... -

Penelitian Terdahulu . ...ou e ieiii it esvaranaereersasinanaees
Populasi Penelitian ........ooooiiiiini

Sampel Penelitian ......ccoooiiiiiiiii

Konstruk dan Dimensi Penelitian ......oovviiiiiriveianieeiis i

Model Pengukuran .....coveeveiiiiersiienrranrareioiraenarnrs o
Indeks Pengujian Kelayakan Model ........oooviviiiiiniin

Data Eksportir Nasional dan Kepemilikan Website Perusahaan

AU 2002 oot iiee it eesesaeaaseasisnnnnnnrarasnanneranasinnssssnerasnan

Data Volume Ekspor dan Nilai Ekspor Komoditi Indonesid ™~ ©

Tahun 1998 — 2002 ..veiviirieeii it e
Data Deskriptif Responden Kategori jawaban responden

Derdasarkan iNAIKATOE «..vveen e eeeeeeereeneaenrnssenaeassaasenrnenessannms

xiii




Tabel 4.4

Tabel 4.5

Tabel 4.6.

Tabel 4.7

Tabel 4.8

Tabel 4.9
Tabel 4.10

Tabel 4.11

Tabel 4.12

Tabel 4.13

Tabel 4.14

- Tabel 4.15

Tabel 4.16

Tabel 4.17
Tabel 4.18

Tabel 4.19

~Data Deskriptif Responden Kategori jawaban responden

berdasarkan variabel ... 90
Goodness of-fIt Index ...oovviiiiniiiiiii e 95
Evaluasi Overall Model Fit Model Pengukuran Konstruk

BRSOZEN ..oiiiiiniiii e 98
Factor Loading Analysis Konstruk-Konstruk Eksogen ............... 100

Hasil Perhitungan Composite Reliability dan

Variance Exiracted Konstruk-Konstruk Eksogen .................... 101
Evaluasi Overall Model Fit Konstruk Endogen ................covii0. 103
Factor Loading Analysis Konstruk-Konstruk Endogen................ 104

Hasil Perhitungan Composite Reliability dan Variance Extracted

Konstruk-Konstruk Endogen ......cooviiiiiiiiviiiiiniiiaiii 105
FEvaluasi Overall Mode! Fit Full Model SEM ...................oooc 107
Uji Normalitas Data ......coiiiiiineieiiii e 110
Hasil Pengujian Univariate Qutliers ...........ccoovvevciiiiiinnennnnnn. 113
Mahalanobis DIStAnCe .....coveveeeeerriiiiiirieirrarenaaaerenen, 114

Analisis Parameter Estimasi (Standardized Regression Weight)

Untak Model Struktural (SEM) .....cocviiiiiiiiiiiniiniii e 117

Standardized Residual Covarianees ...oovvevveeeviiiiiiineeriaiiiisinen 118

Kesimp.ulan Hipotesis ...covvveviiiiiiiiiierencnenens rreeeaaaaiarans 123

Standardized Direct Bffect ...oovvivivevevienennns _; ......................... 124
Xiv

1 e A e e e o e 54 e 47 IR i 12 e 41 S e s g L s o4 T T R R



Gambar 2.1,
Gambar 2.2
Gambar 2.3
Gambar 2.4
Gambar 2.5
Gambar-2.6
Gambar 2.7
Gambar 2.8
Gambar 2.9
Gambar 2.10
Gambar. 2.11
Gambar 2.12
Ganibar 2.13
Gambar 3.1 .
Gambar 3.2
Gambar 4.1
Gambar 4.2
Gambar 4.3

Gambar 4.4

' DAFTAR GAMBAR

Model Komunikasi Konvensional ... 23
Model Komunikasi Bart .....oooooiviiiiiiiiiinn 24
Kerangka Pemikiran Teoritis ettt 52
Variabel Network Communication ........... e TP 53
Variabel Marketing Intelligence ... 53
Variabel Global Sales Promotion .......cooovvvvviiiiiiciirnnciien 54
Varjabel Hlambatan Psikologis ........ovvvvviniiiiiiinnn 54
Variabel Hambatan QOperastonal ... 54
Variabel Hambatan Organisasional ........ccooieviiiiiiiin 55
Variabel Hambatan Produk / Pasar ........coooeviiiiiiiininiinnn 55
Variabel Hambatan Infrastrukturb ...................... SRS 55
Variabel Keberhasilan Oniine Marketing .........cooeeieniiiiiinnn. 56
Variabel Kinerja EKSPOr ......ooviiiiiieiiiinine e, 56
Garis Besar Bab LI ....vvvecriieriiiiiiiiiiiiiaresseanisaeaneene 60
Diagram Alur Model Penelitian .......cooooviiiinin. 74
GarisBesarBabIV...........; .......................................... 84
Path DIGEIAM ..eeevivniiinriiierr ettt 93
Amalisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen ................... 97
Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Endogen ..........ccoovenies 102
XV




Gambar 4.5  Structural Equation Modelling ....cooveniiimiaia e

Gambar 5.1  Garis Bé_sar BabV .ooviinnnnnn. et ee et r—aerearanan .

Xvi




Lampiran 1
Lampiran 2
Lampirgn 3

Lampiran 4

DAFTAR LAMPIRAN

Surat Pengantar Penelitian
Kuesioner Penelitian
Data Hasil Kuesioner

Daftar Riwayat Hidup

Xvil




BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Pgrkembangan tel_cnologi komunikasi dan informasi pada beberapa dekade
terakhir yang berléngsungl sangat cepat telah memberikan p_erubahan bentuk
hubungaﬁ sosial, budaya dan ekonomi dunia. Perubahan bentuk hubungan sosial,
budaya, dan ekonomi dari penduduk dunia yang kerap disebut sebagai globalisasi.

Istilah globalisaéi .menjadi familiar dalam komunitas bisnis, terutama dalam
komunitas bisnis internasional. Globalisasi menurut‘ Fletcher (2000, p.211), édalah
merupakan suatu konsep yang merujuk pada perubahan fisik dalam hal pasar dunia.
Globalisasi berarti “dunia tanpa batas”, “dunia yang menyusut” maupun “global
villagé” untuk mendeskripsikan peningkatan ketergantungan antar negafa, perus.ahaan
dan pemerintahan. Rugman dan Hodgetts, serta CZinkota (dalam Fletcher, 2000,
p.211) berpendapat bahwa internasionalisasi terbentuk oleh adanya bermacam-

macam transaksi dan pertukaran lintas batas negara untuk memenuhi kebutuhan

" " individu, konsumen dan perusahaan.

Adapun ciri utama dari globalisasi tersebut adalah semakin teratasinya
problematika jarak/ ruang serta waktu sehingga manusia bisa saling berkomunikasi
atau mengirim data dengan mudah dan mursh. Kemudahan komunikasi inj

menjadikan aktivitas sosial dan ekonomi manusia antar lintas negara dan benua
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menjadi hampir tanpa hambatan, schingga menciptakan mobilitas manusia yang
sangat cepat. Satu realitas yang tidak mungkin terjadi satu dekade sebelumnya.
(Suriadinata, 2001, p.I-1)

Lebih dari itu, i)erkembangan teknologi informasi juga telah menjadikan
pengorganisasian data dan informasi dapat dilakukan untuk jumlah yang sangat besar
dalam variabel yang sangat banyak pula. Keﬁyataan ini membawa pada kondisi
dimana manusia dapat melakukan pengambilan keputusan dengan lebih akurat, cepat
dan tepat. Sebagai sebuah ilustrasi, sebuah perusahaan dapat membuat perencanaan
bisnis dengan lebih tepat, karena semua data dan informasi {menyangkut pelanggan,
bahan bai(u, tenaga kerja, kondisi sosial} dapat diolah dengan cepat dan akurat, serta
sangat murah. Bahkan pelayanan secara kostumisasi (tailor services) dapat dilakukaﬁ.

Perkembangan tekhologi informasi dan komunikasi yang demikian cepat ini
tidak salah apabila disebut sebagai sebuah revolusi. Dan perkembarigan yang
demikian pesat ini telaH mengubah perilaku ekonomi menjadi sebuah bentuk
sebagaima'ne} yang kini sering disebut sebagai the new economy.

Internet dan Worl Wide Web dalam aktifitas pemasarah yang telah secara
dramatis mengubah landscape bisnis ini telah menjadi perhatian utama beberapa
prakiisi pemasarah. Beberapa penelitian mengenai keuntungan ‘stratejik dari
merketing internet yang efektif juga banyak dilakukan (O’Connor dan Galvin, ‘1998;
Rohner, 1998; Morris, et al, 1997; Hamill dan Karl, 1997 dalam Ranchhod, 2001;
Quelch dan Klein, 1996; Hoftman dan Novak, 1996). Penelitian lainnya berfokus

o pada prinsip penggunaan internet oleh perusahaan (Haynes et al, 1998; Lymer et al,
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1998; Soh et al, 1997, Samice, 1998), marketing internct dan strategi globalisasi
dilakukan (Bennet, 1997).

Penelitian mengenai  faktor-faktor yang menentukan kegiatan online
marketing yang telah banyak dilakukan tersebut masih terdapat beberapa
inkonsistensi dalam literatur. Hasil penelitian mengenai online marketing masih
menunjukkan keragaman. Faktor-faktor yang mempengaruhi online marketing
berdasarkan penelitian-penelitian sebelumnya bisa datang dari faktor internal
(besaran perusahaan, strategi, investasi) dan faktor eksternal perusahaan (lingkungan
_ akses dan ketersediaan infrastruktur, peraturan pemerintah) (Quelch & Klein, 1996;
Samiee, 1998).

Hamill (1997, p.309) dalam penelitiannya mengatakan bahwa keberhasilan
online marketing dipengaruhi oleh faktor-faktor network commuﬁication, marketing
intelligence, global sales promotion dan hambatan internasionalisasi. Menurut
Hamill, network communication, marketing intelligence, global sales promotion
berpengaruh positif terhadap keberhasilan online marketing, sedangkan hambatan
internasionalisasi yang berupa hambatan psikologis, operasional, organisasional dan
produk/pasar berpengaruh negatif terhadap keberhasilan online marketing. Penelitian
lain meﬁgenai online marketing diungkapkan oleh Samiee (1997, p.413) yang
mengatakan bahwa jenis eksportir, aplikasi internet yang dipergunakan, jenis
transaksi dan kendala struktural berpengaruh terhadap ké;erhasilan online marketing.
Suatu penelitian di Ghana yang dilakukan oleh Sorensen dan Buatsi (2002, p.482)

mengungkapkan bahwa keberhasilan online marketing dipengaruhi secara positif oleh




perkembangan tcknologi internet dan infernet strategy, namun secara negatil
dipengaruhi oleh hambatan-hambatan terutama akses dan infrastruktur internet. Di
Sinéapura, Sch et al (1997, p.219) mengungkapkan bahwa keberhasilan penggunaan
internet dalam markéting dipenga;ruhi secara positif oleh faktor-faktor aktifitas
marketing dan advertising, information gathering, customer service and supporl, dan
,electronic. transactions. Sedangkan investasi, kesulitan mencari lokasi informasi
yang tepat, masalah keamanan, dan perubahan lingkungan berpengaruh secara
negatif. Dutta dan Evrard (1999, p-239) melalui penelitiannya di Eropa
mengemukakan bahwa penggunaan IT pada SME dipengaruhi oleh inovasi teknologi,
inovasi organisasi, strafegic partnerships, dan exiernal opportunities and challenges,
sedangkan infrastruktur dan sumber daya manusia berpengaruh negatif.

Hamill (1997, p.307) mengungkapkan salah satu cara yang memungKinkan
untuk meningkatkan potensi keberhasilan online marketing adalah melalui
peningkatan network communication. Internet sudah dikenal scbagai sarana
komunikasi semenjak perkembangannya hingga sekarang.

P;:ﬁggunaan electronic mail (e-mail} sebagai sarana komunikasi alternatif
yang berkembang demikian cepat di sampiné sarana komunikasi tradisional yang
telah lebih dulu ada. Penggunaan e-mail ini telah berkembang sedemikian rupa
seiring dengan berkembangnya teknologi informasi. Penggunaan e-mail yang
‘berbasis text sekarang ini sudah berkembang pada pengiriman gambar, suara, bahkan
sekarang telah banyak pula digunakan sarana komunikasi real time berupa

pengiriman text, grafis, audio dan video secara bersamaan (video conference).




Soh. ef af (1997), Dutta dan Evrard (1999}, Suriadinata (2001) dan Sorensen
dan Buatsi (2002) mengemukakan fakia bahwa penggunaan internet oleh pengusaha
yang bergerak pada online marketing selalu menggunakan e-mail sebagai sarana
komunikasi dan menempati urutan teratas dalam hal penggunaan internet untuk
bisnis. Hal ini didasarkan pada kegunaan utama e-mail sebagai sarana komunikasi
real time dan pertimbangan biaya yang lebih murah daripada komunikasi
konvensional. Didapatkan pula kenyataan bahwa keinginan untuk meningkatkan
network communication dengan pihak lain di seluruh dunia karena semakin cepat
berkembangnya teknologi informasi, software dan hardware pendukung, yang
kesemuanya terbukti meningkatkan keberhasilan online markeling;

Peningkatan keberhasilan online marketing dapat pula diraih dengan
meningkatkan marketing intelligence perusahaan (Hamill, 1997, p.306). Hamill
mengungkapkan bahwa dengan marketing intelligence yang baik, akan meningkatkan
kemampuan perusahaan untuk mengembangkan pasar internasionalnya. Penelitian
Suriadinata (2001) mengungkapkan bahwa pemanfaatan jaringan internet oleh UKM
'eksportif di Indonesia masih hanya scbagal sarana komunikasi (e-mail). E-mail
sebagai sarana komunikasi di internet hanya salah satu dari sekian banyak
keuntungan yang bisa didapatkan untuk mengembangkan ekspornya.

* Trim (2002, p.263) dan Melewar dan Smith (2003, p.365) mengemukakan
bahwa salah satu dimensi marketing intelligence yaitu product & pricing stralegy
yang customized berhubungan positif dengan keberhasilan online marketing, namun

Samiee (1998, p.420) berpendapat bahwa hal tersebut berpengaruh negatif karena




adaﬁya prinsip “global transparency” dalam pasar global sehingga konsumen dan
kompetitor dapat membandingkan produk dan harga, hal ini didukung oleh Quelch
~ dan Klein (1996, p.71) bahwa standard pricing lah yang mempengarufii keberhasilan
‘online marketing. Dimensi lain dari marketing intelligence seperti aliansi strategis
dengan pihak lain, pemeliharaan database konsumen serta computer & internet
security juga berhubungan positif dengén keberhasilan online marketing (Trim, 2002;
Melewar dan Smith, 2003, Indrajit, 2001), namun beberapa peneliti lain memberikan
hasil yang berbeda sehubungan dengan beberapa keterbatasan yang dimiliki oleh
perusahaan, terutama bagi perusahaan kecil (Sorcnsen dan Buatsi, 2002, Samiee,
1998, Soh, et al, 1997, Dutta dan Evrard, 1999).

Menurut Indrajit (2001, p.75), kebutuhan aliansi dengan pihak lain akan
berkurang dengan adanya aktifitas penjualan langsung dari perusahaan online
marketing ke konsumen, sehingga mefnperpendek jalur distribusi, namun bagi
Amazon.com (perusahaan ritel buku terbesar di internet) membutuhkan aliansi
strategis dengan distributor dan gudang di banyak negara untuk mendistribusikan
pesanan (Filson dan Williams, 2001, p.12). Oleh karena itu, perlu diadakan penelitian
lebih lanjut untuk membuktikan pengaruh marketing intelligence terhadap
keberhasilan online marketing.

E;‘aktor lain yang mempengaruhi keberhasilan online marketing adalah global
sales promotion (Hamill, 1997). Kimbail, 1993 dalam Hamill, 1997, p.318
mengungkapkan bahwa hingga sekarang, aktifitas advertising melalui internet sudah

banyak dilakukan oleh pengguna internet. Komersialisasi bisnis semakin




mempengaruhi perkembangan aktifitas advertising dalam bisnis. Banyak peneliti
,rﬁenyarankan bahwa mempunyai websile perusahaan di internet merupakan sarana
advertising secara global (Quelch dan Klein, 1996, p.71; Hamill, 1997, p.303; Dutta
- dan Evrard, 1999, p.249; Sorensen dan- Buatsi, 2002, p.490).. Namun peneliti lain
berpendapat bahwa keberadaan websit_e {ersebut tidak ada artinya apabila alamat
website tersebut tidak tercantum dalam search engine, tidak pernah beriklan maupun
bekerja sama secara /ink dengan website maupun media lairn (Hamill, 1997, p.319;
O’Keefe et al, 1998, p.637; Dholakia dan Rego, 1998, p.731; Thelwall, 2000, p.154).
" Bagi pengusaha kecil, kepemilikan website dan terdaftar di search engine masih
'merupakan harapan di masa mendatang, karena keterbatasan pengetahuan dan
finansial (Dutta dan Evrard, 1999, p.244; Suriadinata, 2001).

Beberapa hambatan internasionalisasi yang berpengaruh secara negatif
terhadap keberhasilan online marketing menurut Samiee (1998, p.420) adalah
perbedaan bahasa, perbedaan budaya, kemampuan staff, ketersediaan infrastruktur
dan regulasi negara tujuan. Dutta dan Evrard (1999, p.241); Peterson ef al, dalam
Melewar dan Smith (2003, p.367) juga berpendapat serupa dengan Samiee. Namun
demikian Peterson et al, dalam Melewar dan Smith (2003) mengungkapkan bahwa
dengan adanyé transaksi yang meningkat di era culture-free nampaknya dapat
menghapus perbedaan budaya serta bahasa dalam aktifitas online marketing. Hal ini
didukung pula oleh Nicovich, ef al dan Richardson dalam Melewar dan Smith (2003,

p.366). Quelch dan Klein (1996, p.72) mengatakan bahwa budaya dan bahasa sudah
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bukan menjadi kendala bagi usaha kecil dengan baﬁyak terbentuknya discussion
group untuk memahami kebijakan, trend dan hukum di negara tujuan ekspor.

Hamill (1997, p.304) dalam penelitianhya dcngan‘ jelas membagi hambatan
":internasionalisasi ke dalam empat jenis yaitu hambatan psikologis, hambatan
__operasional, hambatan _organisasional dan hambatan produk / pasar. Penelitian
Suriadinata (2001) pada UKM ekspor melalui internet | d1 .Inéio;;ééiﬁ ) jﬁga
mengungkapkan bahwa berkurangnya hambatan bahasa, budaya serta regulasi
(schubungan dengan penerapan AFTA dan WTO) dapat meningkatkan keberhasilan
online marketing, narﬁun mengenai kurangnya kemampuan staff dan ketersediaan
infrastruktur dan akses internet yang rendah, Suriadinata masih menganggap sebagai
“hal yang paling berpengaruh negatif terhadap keberhasilan online marketing. Oleh
karena itu faktor hambatan internasionalisasi perlu diteliti lebih lanjut mengenai
pengaruhnya terhadap keberhasilan online marketing.

Keberhasilan online marketing mempengaruhi kinerja ekspor (Bennet, 1997;
Soh et al, 1997; Samiee, 1998; Sorensen dan Buatsi, 2002). Sﬁriadinata (2001)
mengungkapkan bahwa dengan mempunyai website, UKM cksportir di Indoncsia
mengalami peningkatan pasar. Melewar dan Smith (2003) menguﬁgkapkan bahwa
dimensi keberhasilan online marketing terhadap kinerja ekspor adalah brand
awareness, customer loyalty, serta reputasi global. Beberapa peneliti lain mengatakan
hal yang berbeda dengan Melewar. Sen, et al (1998), Dholakia dan Rego (1998)
mengatakan bahwa brand awareness dan customer loyalty akan sulit didapatkan oleh

perusahaan apabila kehadiran mereka di internet tidak konsisten dan informasi yang




dikandungnya tidak wp to date. Seléin itu customer loyalty akan sulit didapat dalam
bisnis melalui internet ini dikarenakan konsumen sangat bebas mencari dan
- menentukan berbagai pilihan barang maupun hargzi yang disukai. Reputasi global
merupakan hasil dari pengalaman berbisnis melalui internef. Sulit sekali bagi pémain
pemula memperoleh keuntungan dari bisnis melatui internet ini (O’Keefe, ef al, 1998,
p.638; McCue, 1999).

Berdasarkan bukti-bukti empiris mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi
keberhasilan online marketing dan pengaruh keberhasilan online marketing tersebut
terhadap kinerja ekspor yang masih menunjukkan hasil yang beragam, maka perlu
* ‘kiranya dilakukan penelitian lanjutan untuk membuktikan bagaimana pengaruh
network communication, marketing intelligence, global sales promotion, dan
hambatan internasionalisasi — hambatan psikologis, hambatan opé‘r'asicinal'; hambatan
organisasional, hambatan produk / pasar dan hambatan infrastruktur - terhadap
keberhasilan online marketing, serta pengaruh keberhasilan online marketing tersebut
terhadap kinerja ekspor.

Penelitian ini dilakukan pada pengusaha ekspor di Ihdonesia yang mempunyai
weBsite sebagai sarana pémasaran ekspornya. Pemilihan objek penelitian pada
| pengusaha ekspor di Indonesia yang mempunyai website dengan berbagai
pertimbangan, yang pertama adalah dilatar belakangi oleh tantangan serius dari
globalisasi, dimana salah satu aspek utamanya adalah penguasaan akses informasi
yang luas untuk mendorong ekspor, di antara banyaknya penetrasi perusahaan dan

produk asing ke dalam negeri. Tidak dapat dipungkiri bahwa internet sudah menjadi
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bagian hidup penduduk di semua negara, dan Indonesia menjadi pasar potensial bagi
pemasar luar negeri. Pasar potensial ini juga memberi timbal balik berupa peluang
untuk memenuhi kebutuhan pasar luar seperti mebel, kerajinan, dan pengolahan
sumber daya alam yémg lain (Suriadinata, 2001).

Aktifitas ekspor Indonesia selama 1998 - 2002 menunjukkan angka yang
masih naik turun. Data selengkapnya mengenai volume ekspor dan nilai ekspor

komoditi Indonesia ditampilkan dalam Tabel 1.1.

Tabel 1.1
Data Volume Ekspor dan Nilai Ekspor Komoditi Indonesia
Tahun 1998 - 2002

© 1999 2000 2001 2002
duta . Ton = Juta.  Ton Juta Ton. Juta
UUSs - (000) USS  (000) +  US$ __(000)
9.792 65.100
2. h;"i‘;zs _ | a0075 | - | 38873 | - | 47757 | 207356 | 43.685 | 159.024 | 45.046

~Total - 48.848 - 48.665 - | 62.124 | 272457 | 56321 | 223.270 | 57.159

- Sumber - nated.go.id/indo/statistik, 2004

Penggunaan internet di semua negara dipengaruhi oleh infrastruktur yang
cwmm = disediakan oleh pemerintah. Infrastruktur tersebut-antara lain sambungan telepon, dan
ISP (Internet Service Provider). Data mengenai pertumbuhan sambungan telepon

yang tersedia dari tahun 1996 —2002 dapa terlihat pada Tabel 1.2 berikut ini.
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Tabel 1.2
Data Jumlah Saluran Telepon yang Tersedia
Tahun 1996 - 2002

. -Tahup - * Jumlah Saluran Telepon (Unit)

1996 4.186.030
1997 4.982.466
1998 5.571.644
1999 6.080.193
2000 : 6.662.605
2001 7.218.938
2002 7.488.076

Sumber : P3TIE, 2002, p.5
Berdasarkan Tabel 1.2 t‘erlihat bahwa memang terjadi peningkatan dari tahun
ke tahun namun hal ini tidak seimbang dengan pertambahan jumlah penduduk di
Indonesia. Berdasarkan dafa dari Oost (2001, p.14), pada tahun 2001 jumlah
penduduk Indonesia 210.400.000 jiwa, Chile 15.200.000 jiwa dan Australia
19.200.000 jiwa. Sedangkan teledensiti sambungan telepon per 1000 orang pada
tahun 2001 di Indonesia 35:1000, di Chile 207:1000, di Australia 520:1000, hal ini
menunjukkan bahwa ketersediaan infrastruktur untuk menunjang aktifitas internet di
Indonesia sangat jauh dibandingkan negara lain.
Di Indonesia, pengguna internet berdasarkan cara mengaksesnya dapal
dibagi men]ad1 dua kategori, yaitu pelanggan internet melalui ISP dan bukan

pelanggan ISP. Pelanggan internet melalui ISP adalah pengguna yang mengakses

 internet dengan menjadi pelanggan tetap. Sedangkan yang bukan pelanggan ISP

. adalah mereka yang mengakses internet melalui kantor, warung internet/ warnet

(internet kiosk/ internet café). Berdasarkan sebuah studi yang pernah dilakukan,

11

(PRSP 1+t i el I A



sebagian besar pengguna internet di Indonesia mengakses internet melalui warnet.
Besarnya jumlah pengakses internet melalui warnet ini dibanding dengan pengakses
yang berlangganan melalui jasa ISP wajar terjadi karena sebagian besar masyarakat
menganggap bahwa memiliki komputer masih merupakan barang mewah atau mahal,
terlebih saat krisis ekonomi sebagaimana saat ini tengah terjadi. Terlebih pengaksesan
internet secara pribadi (melalui ISP) biayanya (untuk pulsa telepon dan sambungan ke
ISP) jauh lebih mahal bila dibandingkan dengan biaya sewa melalui warnet
(Suriadinata, 2001).

Data perkembangan jumlah ijin 15P di Indonesia yang dike.luarkan oleh Dirjen
Postel sampai tahun 2002 dapat terlihat pada Tabel 1.3 berikut ini.

Tabel 1.3
Tjin ISP yang Dikeluarkan olch Dirjen Postel
Tahun 1999 - 2002
.Jun’ﬂah ISP
50
139
172
2002 17%
Sumber : P3TIE, 2002, p.12

Sehubungan dengan Tabel 1.3, Oost (2001, p.14) mengemukakan bahwa ISP
di ndonesia hanya sebesar 0,32 : 10.000 penduduk (hingga Juli 2000), hal ini sangat
jauh berbeda dengan Chile (33,78 : 10.000) dan Australia (683,26 : 10.000). J umlah

tersebut tentu berpengaruh bagi perkembangan dunia internet di Indonesia.
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Data dari Gabungan Pengusaha Ekspor Indonesja tercatat bahwa jumlah
eksportir di Indonesia hingga tahun 2002 ada 6.064 perusahaan, yang terdiri dari
berbagai bidang menurut klasifikasi Departemen Perdagangan dan Perindustrian
Indonesia (PT. Dataindo Inti Swakarsa, 2002). Dari jumlah tersebut, tercatat 3933
perusahaan yang mempunyai website perusahaan. Data selengkapnya mengenai
jumlah eksportir Indonesia dan kepemilikan website berusahaan berdasarkan
klasifikasi usaha dari Departemen Perdagangan dan Perindustrian Indonesia dapat

dilihat pada Tabel 1.4.
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Tabel 1.4

Data Eksportir Nasional dan Kepemilikan Website Perusahaan

Tahun 2002

rw

459

1 | Hasil Pertanian 601

2 | Hasil Pertambangan dan Penggalian 25 18

3 | Hasil Industri Pengolahan 2.359 1.487

4 | Hasil Peternakan 7 5

5 | Hasil Pertanian Tanaman Pangan, Tanaman 345 281
Perkebunan, dan Tanaman Lainnya

6 | llasil Kchutanan dan Perburuan 38 21

7 | Hasi! Industri Tekstil, Pakaian Jadi dan Kulit 453 356

8 Hasil Industri (bahan) Makanan, Minuman dan 125 87
Hasil Pengolahan Tembakau

9 | Barang-barang Lainnya Hasil Industri Pengolahan 1394 824

10 | Barang-barang Hasil Industri Kimia, Farmasi dan 70 42
Kosmetik

11 | Barang-barang Elektronik, Perlengkapan Listrik, 293 187
Alat Komunikasi, Fotografi dan Optik '

12 | Bahan Bangunan Kecuali Bahan Bangunan 98 31
Berasal dari Usaha Penggalian

13 | Bahan Bakar Minyak atau Gas dan Minyak 1 1
Pelumas

12 | Mesin-mesin, Alat Angkut dan Suku Cadang 31 10

15 | Hasil Perikanan ' 203 116

16 | Barang-barang Lainnya 21 8

' Total | 6.064 3.933

mempunyai website perusahaan. Data ini dal

eksportir yang mempunyai website,

Sumber : PT. Dataindo Inti Swakarsa, 2002 (diolah)

Dari Tabel 1.4 terlihat bahwa cukup banyak (sekitar 64%) gksportir yang

am kenyataannya bisa lebih banyak lagi

karena menurut penelitian Suriadinata (2001) dan

diperkuat oleh P3TIE (2002) bahwa diyakini lebih banyak perusahaan yang

memanfaatkan website gratisan yang banyak disediakan melalui internet, termasuk
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oleh pengusaha ekspor Indonesia baik bhesar maupun kecil, dan hal ini sangat sulit
untuk didata.
P3TIE (2002) mencatat pada tahun 1995 — 2000 terjadi kenaikan pesat jumlah

domain website dengan rata-rata pertumbuhan 160% setiap tahunnya, namun setelah

* tahun 2000 terjadi penurunan pertumbulian domain sekitar 50% tiap tahunnya. Pada

tahun 2002 terdaftar sekitar 14.860 domain website dengan .id. Diperkirakan lebih
banyak yang menggunakan global domain {.com, .net, .0rg, dan sebagainya) daripada
yang menggunakan id. Penurunan pertumbuhan tersebut juga dialami oleh
perusahaan di negara-negara Eropa, di mana penurunan pertumbuhan sekitar 15%

tiap tahun (Dutta dan Evrard, 1999, p.240). Menurut Dutta dan Evrard, hal ini terjadi

karena semakin kritisnya para pengusaha terhadap alokasi investasi yang

dikeluarkannya dan beberapa faktor eksternal perusahaan.

Berdasarkan teori dari beberapa peneliti yang masih beragam, seperti Hamill
(1997), yang menyatakan bahwa aktifitas online marketing dipengaruhi beberapa
faktor seperti network communication, marketing intelligence, global sales
promotion, serta beberapa hambatan internasionalisasi (hambatan psikologis,
operasional, organisasional, dan produk/pasar) telah mendapatkan dukungan maupun
sanggahan dari penelitian lain seperti yang diungkapkan oleh Samiee (1997), Quelch
dan Klein (1996), Dutta dan Evrard (1999). Beberapa research gap yang didapatkan
akan digunakan sebagai dasar untuk melakukan penelitian ini. Beberapa data, statistik
yang tetjadi di Indonesia akan menjadi acuan penelitian atas research gap beberapa

penelitian sebelumnya, serta untuk melengkapi hasil penelitian Hamill (1997) yang
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Jilakukan di Amerika Serikat. dan Suriadinata (2001) yang dilakukan di delapan kota
besar di Indonesia. |

Manajemen meliputi perencanaan, pengarahan, pengorganisasian, dan
pengendalian atas keputusan-keputusan dan tindakan-tindakan perusahaan yang
“'Iberkaltan dengan strategi. Strategi dapat diartikan sebagai rencana yang berskala
besar dan berorientasi pada masa depan untuk bermterakm dengan lingkungan
persaingan guna mencapal sasaran-sasaran purusahacm Untuk dapat me]aksanakan
rencana yang berskala besar dan berorientasi jangka panjang, diperiukan
pengembangan sasaran tahunan dan strategi jangka pendek yang sesuai dengan
sasaran jangka panjang dan stratagi umum yang dipilih. Sasaran jangka pendek
dikembangkan melalui manajemen fungsional yang meliputi bidang-bidang seperti
_produksi, operasi, riset dan pengembangan, keuangan dan pemasaran. Kinerja ekspor
dalam penelitian ini merupakan bagian dari kinerja pemasaran. Jadi, kegiatan ekspor
merupakan  bagian  dari aktifitas pemasaran  yang berfungsi untuk

mengimplementasikan atau melaksanakan rencana strategi perusahaan.

1.2. Perumusan Masalah

Berdasarkan sub bab latar belakang yang menunjukkan bahwa penelitian
mengenai faktor-faktor keberhasilan online marketing dan pengaruhnya terhadap
kinerja ekspor telah banyak dilakukan, namun sejauh ini beberapa hasil penelitian
menunjukkan keragaman faktor-faktor yang mempengaruhi keberhasilan online

marketing. Faktor-faktor yang mempengaruhi keberhasilan online marketing menurut
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Hamill (1997) di antaranya nefwork communication, marketing intelligence, global
sales promotion, dan hambatan internasionalisasi (hambafan psikologis, hambatah
operasional, hambétan organisasional, dan hambatan produk / pasar). Menurut
beberapa penelitian lain masih terdapat sebuah hambatan lagi yaitu hambatan
infrastruktuf (Samice, 1997; Dutta dan Evrard, 1999; Suriadinata, 2001). Faktor-
faktor tersebut berdasarkan penelitian terdahulu masih menunjukkan pengaruh yang
- __Béragam terhadap keberhasilan online marketing.
| Melihat keterkaitan antara variabel-variabel yang mempengaruhi keberhasilan
online marketing serta.pengaruh keberhasilan . online. marketing .tersebut . terhadap
kinerja eskpornya, maka penelitian mengenai  faktor-faktor yang mempengaruhi
online marketing dan dampaknya pada kinerja ekspor oleh pengusaha ekspor yang
mempunyai website perusahaan di Indonesia layak dan menarik untuk dilakukan. Hal
ini berdasarkan beberapa research gap penelitian sébelumnya yang dilakukan di
Amerika, Eropa, Singapura, Indonesia maupun negara berkembang lainnya.
Selanjutnya permasalahan yang didasarkan dari research gap yang akan diuji
secara mendalam melalui hipotesis adalah
1. Bagaimana pengaruh network communication, marketing intelligence, global
sales promotion, dan hambatan internasionalisasi (hambatan psikologis, hambatan
operasional, hambatan organisasional, hambatan produk / pasar dan hambatan
infrastruktur) terhadap keberhasilan online marketing?

2. Bagaimana pengaruh keberhasilan online marketing terhadap kinerja ekspor?

17
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1.3. Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1. Tujuan Penelitian

Tujuan dilakukannya penelitian atas faktor-faktor yang mempengaruhi

keberhasilan online marketing dan dampaknya terhadap kinerja ekspor adalah sebagai

berikut :

1.

Menganalisis pengaruh nefwork communication terhadap keberhasilan
marketing. |

Menganalisis pengaruh marketing intelligence terhadap keberhasilan
marketing.

Menganalisis pengaruh global sales promotion .terhadap keberhasilan
marketing.

Menganalisis pengaruh hambatan psikologis terhadap keberhasilan

marketing.

. Menganalisis pengaruh hambatan- operasional terhadap keberhasilan

marketing.
Menganalisis péngaruh hambatan organisasional terhadap keberhasilan
marketing.
Menganalisis 'peng'aruh hambatan ﬁroduk / pasar térhadap keberhasilan
marketing.
Menganalisis pengaruh hambatan infrastruktur terhadap keberhasilan

marketing.

online

online

online

online

online

online

online

online

Menganalisis pengaruh keberhasilan online marketing terhadap kinerja ekspor.
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1.3.2. Manfaat Penclitian

Manfaat yang diharapkan dari hasil penelitian ini antara lain seﬁagai berikut

. Sebagai informasi bagi suatu perusahaan khususnya perusahaan ekspor yaﬁg
melakukan aktifitas online marketing mcngenéi seberapa penting peranan network
communication, marketing intelligence, global sales promotion, dan hambatan
internasionalisasi (hambatan psikologis, operasional, organisasional, produk /
pasar dan infrastruktur) dalam mencapai keberhasilan online marketing yang
berpengafuh pula pada kinerja ckspor.

. Sebagai bahan pertimbangan bagi pihak manajemen dalam menentukan
perencanaan stratejik guna meningkatkan kinerja ekspor perusahaannya.

Sebagai acuan dan‘ bahan pertimbangan bagi penelitian lebih lanjut dan

pengembangan ilmu pengetahuan khususnya ilmu manajemen.
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BAB 11

TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL

Telaah pustaka dan pengembangan model merupakan dasar atau pondasi
{coritis scbagai justifikasi dalam penclitian. 1engan melakukan telagh yang kritis
terhadap pustaka-pustaka yang relevan, diharapkan dapat memberikan justifikasi pada

hipotesis yang pada akhirnya membentuk sebuah kerangka pemikiran teoritis.

2.1. Telaah Pustaka

Sésuai dengan tujuan penelitian yaitu menganalisis faktor-faktor yang
mempengaruhi keberhasilan online marketing dan pengaruhnya terhadap kinerja
ckspor, maka telaah pustaka yang digunakan menyangkut berbagai aspek yang
berkenaan dengan variabel-variabel yang akan diteliti di antaranya yaitu keberhasilan
online marketing, nefwork communication, marketing ;‘ntelligence, global sales
promotion, hambatan internasional, serta kinerja ekspor. ' Variabel-variabel yang

diteliti akan diulas lebih ]aﬁj ut pada subbab-subbab berikut.

2.1.1. Keberhasilan Online Marketing
Online marketing atau banyak pihak menyebutnya e-commerce (electronic
i cémmerce) dimulai dan marak sekitar tahun 1997. Definisi “e-commerce” sendiri

sangat beragam, bergantung pada perspektif atau kacamata yang memanfaatkannya.
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Association for Electronic Commerce secara sederhana mendefinisikan e-Commerce
sebagai “mekanisme bisnis secara clekironis”. CommerceNet, sebuah konsorsium
industri, memberikan definisi yang lebih lengkap, yailu “penggunaan jejaring
komputer sebagai sarana penciptaan relasi bisnis” dan kemudian terjadi “proses
pembelian dan penjualan jasa atau produk antara dua belah pihak melalui internet
atan pertukaran dan distribusi informasi antardua pihak di dalam satu perusahaan
dengan menggunakan intranet” (Indrajit, 2001, p.8). Fingar (2000, p.61)
mengungkapkan bahwa pada prinsipnya e-Commerce menyediakan infrastruktur bagi
perusahaan untuk melakukan ekspansi proses bisnis internal menuju lingkungan
tanpa harus menghadapi rintangan waktu dan ruang yang selama ini menjadi isu
ufama.

Bisnis digital adalah istilah lain e-commerce untuk aktifitas perdagangan
dengan menggunakan komputer dan teknologi informasi scbagai alat bantu. Bila
diamati beberapa tahun terakhir ini, webifying atau “digitalisasi proses bisnis dalam
bentuk situs web” cukup marak. Banyak perusa'haan. menjadi tertarik melihat
kesuksesan Amazon.com yang menjadi trendsetfer dalam bisnis e-tailer dan
kemudian beramai-ramai mem-web-kan bisnisnya. Bahkan tak sedixit perusahaan
yané hanya memasarkan ide.dan Segera membuat situs web B2C / B2B seperti
Amazon.com inginnya menjadi from zero to hero.

Proses webifying sendiri dikelompokkan ménjadi dua. Yang pertama adalah

perusahaan Dotcom, adalah perusahaan benar-benar maya, berangkat dari nol tanpa

g _.'Izitar belakang pengalaman sama sekali. Misalnya Amazon yang sebenarnya bukan
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toko buku kemudian menjadi retailer buku dengan cara membual situs web e-taifer.
Golongan kedua adalah DotCorp, yaitu perusahaan-perusahaan mapan dan cukup
besar — kalau di AS dapat digolongkan ke Fortune 500 — yang ramai-ramai
memindahkan proses bisnisnya dengan menggunakan web, misalnya komputer Dell
atau supermarket WalMart (Santoso, 2002, p.16).

Watson, Akselsen dan Pilt (1998) dalam Nugroho, 2002, mengemukakan
alasan perusahaan untuk masuk dalam bisnis berbasis internet ©

1. Mengurangi biaya untuk menghubungkan dan menycsuz;ikan pembeli dan
penjual.

2. Web adalah modal Icu;nunikusi pemasaran yang ak(il. Komunikasi pemasaran
mengandung tiga fungsi menginformasikan, mengingatkan, dan membujuk
(Anderson & Rubin, 1986 dalam Nugroho, 2002). Model komunikasi
konvensionai yang ditunjukkan pada Gambar 2.1 barangkali dapat digunakan
uﬁtuk menginformasikan / mengingatkan namun kurang kuat untuk
membujuk karena lemahnya interaksi produsen-konsumen. Dalam model
konvensional (1-to-many) perusahaan sebagai penyedia informasi (content)

menggunakan satu media tertentu untuk menyampdikan informasi kepada

pelanggari.
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Gambar 2.1,

Model Komunikasi Konvensional
©
()
Content Medium
> F = firm
QL

( = customer

Sumber : Hoffman dan Novak, 1996, p.52

Kehadiran internet memungkinkan terbentuknya model baru dalam komunikasi
pemasaran. Gambar 2.2 menggambarkan peranan internet sebagai media pemasaran
dan promosi. Dalam model yang baru ini, yang dapat menyampaikan informasi
(content) bukan hanya perusahaan saja. Pelanggan pun dapat menyampaikan
informasi tentang apa yang diinginkannya kepada perusahaan dan dengan cepat dapat
ditanggapi oleh perusahaan. Perusahaan dapat memuat review yang dibuat oleh
pelanggan agar dapat dibaca oleh pelanggan lainnya. Dengan demikian fungsi
persuasif dalam kormunikasi pemasaran dapat dilaksanakan dengdn lebih efisien oleh
perusahaan. |

1. Mempromosikan citra perusahaan sebagai pemimpin dalam teknologi dan

meningkatkan visibilitas produk / jasa perusahaan.
2. Mengembangkan pelayanan konsumen {customer service)

3. Mengembangkan pasar
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4. Mepurunkan biaya komunikasi stakeholder melalui transaksi online dan
distribusi informasi ke seluruh penjuru dunia.
Gambar 2.2.

'Model Komunikasi Baru

Content @

h

@———’ Content »  Medium Content ﬁ——@

h

@ Content
F = firm

C = customer

Sumber : Hoffman dan Novak, 1996, p.53

Keberhasilan online marketing oleh Melewar dan Smith (2003, p.364) dilihat
dari dimensi brand awareness, customer loyalty dan reputasi global. Quelch dan
Klein (1996, p.68) serta Breitenbach dan Van Doren (1998, p.560) menyebutkan
bahwa dengan memasuki dunia internet yang global sama saja dengan memasukkan
perusahaan ke dalam dunia promosi global,l dimana semua informasi yang ada pada

website perusahaan bisa didapatkan oleh semua orang di belahan dunia.
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Brand (merek) tetap dibutuhkan di dunia nyata maupun maya, karena banyak
- perusahaan sejenis yang menawarkan produk atau jasa sejenis, dan calon konsumen
harus memilih yang diinginkannya. Aspek-aspek pemasaran seperti Top of Mind dan
" Branding Awareness merupakan target awal yang harus dimiliki perusahaan di mata
pelanggan. Perlu diingat bahwa akhirnya kepuasan dan kepercayaan pelanggan yang
menjadi penentu loyalitas pelanggan terhadap perusahaan (Indrajit, 2001, P-29).

Dholakia dan -Rego (1998, p.730) dan O’Kcefe, ef al (1998, p.639)
mengatakan bahwa customer loyalty sangat sulit didapatkan karena adanya kebebasan
penuh yang tercipta baéi i)ara pengguna internet untuk mencari produk, harga,
.maupun layanan lain yang menyertainya. Kebebasan mencari informasi tersebut juga
dimanfaatkan oleh perusahaan untuk memonitor produk, harga dan layanan dari
kompetitor, schingga produk, harga dan layanan tersebut dapat ditiru. Apabila harga
dari kompetitor lebih baik, produk dan layanan yang lebih bagus, maka konsumen
pun dapat bebas menentukan pilihan yang sesuai dan berpindah ke kompetitor,
sehingga dengan demikian loyalitas konsumen sulit tercapai.

Keberadaan sebuah website bagi perusahaan mempunyai makna penting.
Hampir sama dengan prinsip pemasaran tradisional bahwa informasi dari mulut ke
mulut menjadi hal yang dapat meningkatkan maupun menjatuhkan  scbuah
perusahaan, Dalam online marketing, para pengguna dengan didukung oleh software
yang memungkinkan dapat menentukan reputasi global dari sebuah perusahaan
melalui websitenya. Hal ini dimungkinkan dengan adanya fas.;ilitas dari iriternet

berupa chat room, focus discussion group, dan forum-forum lain yang
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memungkinkan konsumen maupun pengguna lain dari internet saling bertukar
informasi dan  berdiskusi mengenai  berbagai hal yang  dijumpainya datam
mengeksplorasi berbagal website di internct (Melewar dan Smith, 2003; Indrajit,
2001; Ranchhod, et af, 2001).

Dimensi dari keberhasilan online marketing yang digunakan dalam penelitian ini

adalah brand awareness, customer loyalty dan reputasi global.

2.1.2. Ncmork Communication

Di cra network marketing maupun relationship marketing serta just-in time
manufacturing, memelihara komunikasi yang efektif dengan pelanggan potensial,
suplicr, agen dan distributor merupakan hal yang kritikal dalam mencapai kesuksesan
intcﬁwsionalisasi (Hamill, 1997, p.307). Internct menycdiakan banyak sckali .
kebuiuhan lmlluk mcningkﬂtkﬁn maupun mendukung komunikasi dengan jaringan
perusahaan-perusahaan internasional, seperti e-mail, usenet dan listserv groups, IRC,
video conferencing, dan Qchagainyn.

E-mail mempu@ai banyak keuntungan dibandingkan dengan bentuk
komunikasi tradisional seperti telepon, pos dan fax seperti yang selama ini digunakan
oleh berbagai perusahaan. Hamill (1997, p.307) mengungkapkan bahwa dimensi dari
network communication adalah berkurangnya jarak fisik, biaya yang lebih murah,

dan penyampaian informasi secara real time.

26

' T . .



3.1.2.1 Network Communication dan Keberhasilan Online Marketing

Pentingnya retwork communication tersebut berdasarkan perbedaan jarak dan
waktu di berbagai belahan dunia. Terlebih lagi semenjak grafis, gambar dan
sebagainya dapat ditransfer dengan baik dan cepat seperti halnya text, email menjadi
sarana komunikasi yang reliable dan fleksibel.

Menurut penclitian Suriadinata (2001) terhadap UKM eksportir di Indoncsia,
penggunaan email menempati peringkat tertinggi dalam hal pemanfaatan internet bagi
bisnis ckspornya. Penggunaan email ini sangat berguna scbagai alal komunikasi
dengan pelanggan, agen, distributor, maupun.suppliet.

Penclitian yang dilakukan olch Sorenscn dan Buatsi (2002, p.486) di Ghana,
Afrika juga menunjukkan hal yang sama. Bagi pengusaha ckspor berskala kecil,
menengah maupun besar, email sudah digunakan sepenuhnya sebagai alat
komunikasi. Namun dengan adanya sofiware dan hardware yang telah semakin
canggih, komunikasi dapat dilakukan sccara langsung dengan menggunakan video
conference.

Breitenbach. dan Van Doren (1998, p.563) menegaskan bahwa dengan
komunikasi melalui email, para pelanggan dapat secara langsung dengan perusahaan,
menyampaikan keluhan-keluhan serta menanyakan ‘informasi produk perusahaan
tersebut. Pesan-pesan tersebut disampaikan secara instan, tanpa biaya tinggi seperti

halnya long distance call, Hampir semua homepage / website mempunyai alamat

. email. Komunikasi melalui internet ini terus mencapai perkembangan-perkembangan

mulaj dari media elektronik, audio media (seperti sebuah telepon tetapi melalui
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internet), bahkan video conferencing (audio dan video). Video conference ini sudah
banyak digunakan oleh perusahaan besar karena sifat transfer data berupa audio dan
video dapat dilakukan dalam satu proses, schingga dapal menghindari adanya miss-
communication. Di masa mendatang, perusahaan dan pengakses internet harus
berinvestasi dalam teknologi untuk mendukung kapabilitas tersebul.

H1: network communication berpengaruh  positif terhadap

keberhasilan online marketing

2.1.3. Marketing Intelligence

Menurut  Zikmund dalam Wee (2001, p.240), market and competitive
intelligence (kecerdasan pasar dan kecerdasan bersaing) merupakan salah satu
tanggungjawab penting dari top manajemen karena dampak kritisnya pada strategi
perusahaan. Masih menurut Zikmund, market and competitive intelligence diartikan
sebagai jaringan sumber-sumber dan prosedur mengenai perkembangan yang terjadi
dalam lingkungan cksternal marketing, dimana para cksekutif harus mengetahuinya
sepanjang hari. Ettore, da\ém Wee (2001, p.246) menegaskan bahwa marketing
intelligence merupakan sebuah proses memahami apa yang telah dilaksanakan para
kompetitor dan harus selangkah di depan mereka, dengan cara mengumpulkan
informasi mengenai apa yang fclah dilakukan para kompetitor dan melaksanakannya
dalam strategi jangka pendek dan jangka panjang perusahaan. Menurut Ettore, dalam
Wee (2001) yang juga didukung oleh Trim (2002, p.263); markeling intelligence

mencakup struktur berkclanjutan antara manusia, peralatan clektronik, dan prosedur
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vang dikumpulkan, diurutkan, dianalisa, dan didistribusikan sceara akurat dalam
sebuah informasi yang akan digunakan olch marketing decision makers untuk
meningkatkan marketing planning, implementation dan control. Oleh Ranchhod, et al
(2001, p.5) ditegaskan bahwa yang terpenting dari hal tersebut adalah bagaimana
mengerti dan menggunakan sceara tepat kapabilitas teknologi yang dimiliki.

Menurut Hamill (1997, p.309), dimensi dari marketing intelligence adalah
strategi aliansi dengan pihak lain, customized product and pricing stralegy,
pemeliharaan database konsumen. Ditambahkan oleh Breitenbach  dan Van Doren
(1998, p.570) bahwa computer and internel securify dalam penelitiannya juga
signifikan mempengaruhi keberhasilan online marketing. Keempat dimensi tersebut

digunakan dalam penelitian ini.

2.1.3. 1. Marketing Intelligence dan Keberhasilan Online Marketing

UKM dapat lebih mudah dalam mencari informasi yang dapat membantu
meningkatkan produknya dengan menggunakan IT. Salah satu contoh adalah
menggunakan search engine untuk melihat paten yang sudah atau hampir habis
masanya, atau menggunakan email untuk menghubungi pakar untuk tukar informasi
atau konsultasi. Hal ini sangat bermanfaat bila konsultan tersebut secara fisik
berlokasi jauh, schingga mahal untuk mendatangkan atau mendatangi konsultan
tersebut (budi.insan.co.id/articles, 2003).

Tnformasi yang terkandung dalam dunia maya sungguh sangat tidak terbatas,

bahkan Hamill (1997, p.308) menyebutkan bahwa proses mengolah informasi sebagai
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P’ relima dalam markeiing mix dan banyak studi menyebutkan hahwa manajemen
yang efektif atas sistem informasi (1T) dapat menjadi sebuah keunggulan bersaing.

Strategi aliansi dengan pihak lain menurut Hamill (1997, p.309) sangatl
menguntungkan dimana .pih‘ak ]aiﬁ .c.}ala;n“ hal 1m %isﬁl;ﬁa para .si;l‘)'li.er,.aééﬁ, ‘bl‘*-okler
baik di dalam maupun di luar ncgeri saling menjalin kerjasama  bisnis untuk
menciptakan suatu keunggulan bersaing. Oleh Indrajit (2()0,1, p.11) ditegaskan bahwa
hubungan bisnis ﬁ1c1alui internct baik Scbagai B2C maupun B2B dapat dilakukan
~ oleh perusahaan yang berperan scbagai vendors managemeni dan extended supply
chain dimana keduanya melibatkan beberapa suplier untuk menciptakan suatu produk
atau jasa yang lebih baik, lebih murah dan lebih cepat daripada yang ditawarkan
kompetitor untuk mencapai keunggulan bersaing. Strategi aliansi dengan pihak lain
yang terjalin dengan baik akan mempunyai signifikansi dalam mencapai keberhasilan
online marketing (Hamill, 1997, Rreitenbach dan Van Doren, 1998) dan hal ini telah
dilakukan oleh perusahaan ritel besar seperti WalMart dan Amazon.com (S;fmtoso,
2002; Filson dan Williams, 2001; Ross dan Vitale, 2001).

Website sebaiknya menyediakan informasi yang luas mengenai produk dan
harga bagi pengguna, serta senantiasa mengumumkan inovasi produk terbaru serta
harga yang bersaing melalut websitenya. Para pengguna / pengakses dapat menilai
keunggulan informasi tersebut dan dapat mengingat'alamat tersebut dan dapat
melakukan repeat visit di kemudian hari (Hamii], 1997, p.315; Breitenbach dan Van
Doren, 1998, p.569). Dalam bicnis melalui dunia maya, perusahaan dapat

menggunakan internet uniuk melacak dan memonitor kompetitor. Membuka website
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kompetitor membantu  perusahaan  untuk melacak  produk  dan  layanan  yang
ditawarkan oleh kompetit()r. Hingga saat ini masih sedikit pérusahaan di internet yang
belum dapat membuat hal ini scbagai hal yang mcnguﬁlungkan (Soh, et al 1997,
p.219). Saat ini dimungkinkan adanya customized product and pricing mengingat
adanya perbédaan keinginan dan ekslusifitas masing—masing individu (Melewar dan
Smith , 2003, p.365). Hal ini dimulai oleh website retail sepatu Nike yang melayani
‘.p'.émcsanan khusus mengenai sepatu yang diinginkan tiap konsumen, dengan harga
yang khusus pula. Hal inilah yang menjadikan merk Nike sangat melekat di benak
- konsumennya (Santoso, 2002, p.1-6)_. T

Beberapa data mengenai konsumen yang mengunjungi sebuah website, baik
yang dijaring melalui guest hook maupun format lain di internet yang jika diolah
dengan baik akan menjadi sebuah keunggulan bersaing yang sangat signifikan untuk
mencapai keberhasilan online marketing (Breitenbach dan Van Doren, 1998, p.565).
Pengolahan komentar, usulan dan keluhan dari pelanggan baik melalui cmail maupun
chat forum dapat menjadikannya sumber informasi berharga mengenai database
karakier pclzmggén. Beberapa perusahaan menyediakan feedback kepada konsumen
inelalui FAQ (Frequently Asked Questions) baik melalui website maupun email
konsumen. Di sinilah peran cusiomer servicc and support melalui internet
sebenarnya. Customer. support information mencakup updating produk baru dan jasa
serla pengembangan perusahaan, yang dapat diakses kapanpun oleh ribuan bahkan
jutaan pelanggan potensial (Soh, ef al, 1997, p.220). Pemilihan target pasar secara

tepat menjadi kunci sukses perusahaan c-commerce yang berhasil. Sccara konlinyu
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dan intensil mercka mempelajari dan menganalisis pasar serta perilaku konsumen
(consumer hehavior) berdasar in formasi yang didapat schari-hari. Data dan informasi
bisa didapat melalui Crecord  sius-situs yang  biasa mercka kunjungi, p.rnﬁl;
karakteristik, tingkat pcndapatz.m dan daya beli konsumen, trend dan scbagainya
(Indrajit, 2001 ,p.39).

Isu utama bisnis melalui internet adalah masalah keamanan komputer dan
internet (computer and internel security). Serangan virué, para hacker maupun
iransaksi melalui internet yang dirasakan kurang aman menjaclii masalah utama dalam
direct sales kepada konsumen (Breitenbanch dan Van Doren, 1998, p.591). Aljansi
strategis dengan pihak bank maupun pihak lain-yang berkepentingan maupun
penggunaan softwarc keamanan transaksi elektronik yang tepat sangat diperlukan

untuk memberikan rasa aman dan nyaman bagi konsumen dalam bertransaksi (Soh, ef

'al, 1997, p.226). Semakin aman dan nyaman konsumen melakukan online

(ransaction, maka konsumen mendapatkan keuntungan berupa harga yang murah dan
layanan yang cepat karena berkurangnya jalu”r distr;lbusi ([‘ﬁ;ir‘a;iit,h 2—-(")01', p18,
Santoso, 2002, p.32).

Dari beberapa penelitian mengenai hubungan dimensi marketing intelligence
tersebut di atas dengan keberhasilan online marketing, maka hipotesis yang akan
diajukan adafah :

H2: wmarketing intelligence berpengaruh positif terhadap keberhasilan

online marketing
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2.1.4. Global Sales Promotion

Hingga saat ini, advertising melalui WWW sudah baﬁyak dilaksanakan oleh
pengguna internet.  Aktifitas ini telah berubah secara signifikan semenjak
meningkatnya komersfalisasi web. Banyak perusahaan (dan lebih meningkat lagi dari
hari ke hari) telah membuat website mereka sendiri dengan maksud menyebarkan
informasi yang spesifik” mengenai produk dan perusahaan yang herguna bagi
pelanggan potensial serta mengharapkan feedhack da.m interaksi dari pelanggan
(Hamill, ‘1 997, p.310). Dengaﬁ membuat website perusahaan di internet, perusahaan
tersebut sudah menempatkan dirinya pada kancah perlempuran global (Quelch dan
Klein, 1996, p.72). Arcna hisnis berbasis internet adalah world wide web, dimana
internet memberi peluang yang sama pada perusahaan besar maupun keeil di seluruh
dunia, baru maupun lama, tidak menghiraukan batasan geografis. Perusahaan yang
mapan pun akan selalu mendapat pesaing baru karena tidak adanya ‘barricr to entry’
(Indrajit, 2001, p.36).

Ellsworth dan Ellsv;fort‘n dalam Hamill (1997, p.310) mengatakan bahwa
marketing dan sales promotion, baik yang dilaksanakan sebagai B2B (business 10

business) maupun B2C (business o cusiomer) telah secara revolusioner dilakukan

* ‘melalui internet. Sebuah website yang baik dapat digunakan scbagai sarana untuk

advertising, -corporale visibility, hrand name recognition, public relation, press
release, corporate sponsorship, direc sales, customer suppori dan technical

assisfance.
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2.1.4.1. Global Sales Promotion dan Keberhasilan Online Marketing

Sebuah website yang didesain dengan baik. menyediakan interaktifitas untuk
perusahaan-pelanggan, merupakan metode low cost dari promosi penjualan kepada
pelanggan global (Hamill, 1997, p.310). Dengan membuat katalog produk yang
misainya dilétakkan di situs perusahaan, atau bahkan melalui eméil, biava yang
dibutuhkan agér katalog tersebut dilihat oleh satu juta orang tak akan berubah. Biaya
pencetakan brosur dapat dikatakan tidak ada karena secara tidak langsung dibebankan
pada pelanggan (mereka yang tertarik cukup mencetak halaman situs terkait). Biaya
transaksi pun secara signifikan dapat dikurangi mengingat proses adiministrasi dapat
dilakukan oleh software. Di sisi pembelian, biaya inventory costs dapat diminimalkan
karena aplikasi B2B (business fo business) menvediakan informasi real time dan
-onlfne dapat diimplementasikan oleh perusahaan dan supliernya (Indrajit, 2001, p.18).

Pencapaian akses yang tinggi pada sebuah website dal:;at dilakukan dengan

cara memasarkan website perusahaan tersebut. Beberapa cara dapat dilakukan

" misalnya dengan cara mendaftarkan website ke berbagal search engine, kerjasama

link dengan website perusahaan lain, dan memastikan bahwa alamat website
perusahaan tercantum dalam setiap korespondensi dengan pihék lain (Hamill, 1997,
p-310). Dholakia dan Rego (1998, p.726) serta O’Keefe, et al (1998, p.631)
menegaskan bahwa semakin sering website perusahaan menyediakan informasi yang
up to date dan terdaftar pada Yahoo (yang merupakan mesin pencari — search engine
_ di internet yang terbesar dan ternama di dunia) maka akan semakin banyak

mendapatkan kunjungan (hifs rate) dan merupakan langkah awal menuju tahap
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selanjutnya, yaitu order. Ditambahkan oleh Hamill (1997, p.310) bahwa. kunci
mencapai keuntungan marketing yang efektif melalui internet adalah banyaknya hits
dan repeat visits. | |

Dimensi global sales promotion yang digunakan dalam penelitian kali ini
adalah dimensi menurut Hamill (1997, p.310) yaitu fercatal di search engine dan
akiif berpromosi melalui berbagai media. Dari beberapa penelitian mengenai
hubungan dimensi global sales promotion tersebut di atas dengan keberhasilan online
marketing, maka hipotesis yang akan diajukan adalah :

H3: global sales promotion berpengaruh posiﬁf terhadap keberhasilan

online marketing

2.1.5. Hambatan lntérnasionalisasi

Online marketing dalam internasionalisasi bisnis juga menghadapi beberapa
hambatan. Beberapa hambatan internasionalisasi oleh Hamill (1997, p.312) dibagi
menjadi empat jenis, vaitu psycological (hambatan psikologis), operational
{(hambatan operasional),‘ organizational (hambatan organisasional), dan product /
market (hambatan dari produk / pasar). Hambatan struktural ini menurut Bennet
(1997, p.326) berbeda-beda menurut besarnya ukuran perusahaan (firm size) dan
tingkatan eksportir. Soh, ef al (1997), Sorensen dan Buatsi (2001), Bennet (1997)
serta Dutta dan Evrard (1999) menambahkan hambatan infrastruktur sebagai salah

satu hambatan yang berpengaruh negatif terhadap keberhasilan online marketing.
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Firm size (ukuran perusahaan) menurut Deperindag dibagi berdasarkan
jumlah karyawannya. Perusahaan besar mempunyai jumlah karyav\.}an lebih dari 100
orang, sedangkan jumlah karyawan 20 — 99 orang digélongkan dalam perusahaan
sedang, dan perusahaan kecil dengan jumlah karyawan 5 — 19 orang.
Bradley (dalam Indrawanto, 2003) mengemukakan' tiga model tingkatan

eksportir. Tingkatan yang pertama adalah potential exporters, yaitu perusahaan yang

belum pernah melakukan ekspor. Tingkatan yang kedua adalah passive expo}‘ters,

. yaitu perusahaan yang telah melakukan aktifitas ekspor, namun terbatas jika ada

pesanan saja dan tidak ada inisiatif dari perusahaan tersebut. Tingkatan yvang ketiga
adalah active exporters, yaitu perusahaan yang telah melakukan ekspor rutin dalam
rangka meningkatkan keuntungan perusahaan. Kelima variabel dari hambatan

internasionalisasi diuraikan sebagai berikut :

2.1.5.1. Hambatan Psikologis

Beberapa perusahaan  yang melaksanakan aktifitas ekspor mempunyai
beberapa dimensi hambatan psikologis seperti : kurangnya komitmen dalam
melakukan ekspor, dan rendahnya keperéayaan diri (Hamill, 1997, p.311). Di;nensi

tersebut akan digunakan dalam penelitian ini.

2.1.5.1.1. Hambatan Psikologis dan Keberhasilan Online Marketing
Komitmen ekspor yang dimaksud di sini adalah komitmen dari

manajer/pemilik  perusahaan dalam pengembangan pasar ekspor. Komitmen




manajemen tersebut dapat dilaksanakan dalam bentuk pembentukan departemen
ekspor tersendiri, perencanaan dan pengawasan ekspor serta penelitian pemasaraﬁ
ekspor (Bonaccorsi dalam Katsikeas et al, 1996). Semakin tinggi komitmen ekspor,
maka akan semakin kecil hambatan psikologis yang dirasakan pengusaha ekspor.
Kepercayaan diri untuk melakukan aktfitas ekspor melalui ‘internet merupakan
critical factor bagi seorang pengusaha ekspor. Banyaknya tantangicm global dan
menghadapi konsumen di berbagai negara dengan karakter yang berbeda-beda pula
membutuhkan kepercayaan diri yang lebih dari pengusaha ekspor (Lefebvre, 1997,
p.859). Perasaaan takut untuk memulai aktifitas ekspor, ketakutan akan gagal,
membuat pengusaha tidak berkembang dalam aktifitas ekspornya.

Berdasarkan beberapa peneltian di atas, hipotesis yang akan diajukan adalah :

H4: hambatan psikologis yang semakin besar berpengaruh negatif

terhadap keberhasilan online marketing

2.1.5.2. Hambatan Operasional
Hamill (1997, p.311) menyebutkan beberapa dimensi dari hambatan
operasional yaitu : dokumentasi ekspor yang kurang baik,. permasalahan bahasa dan

budaya, serta resiko keterlambatan pembayaran.

2.1.5.2.1. Hambatan Operasional dan Keberhasilan Online Marketing
Santoso (2002, p.45) menegaskan bahwa meskipun bisnis ekspor dapat

dilakukan melalui dunia maya, namun pengiriman barang kepada konsumen tetap




dilakukan secara konvensional. sehingga para pengusaha ekspor harus
memperhatikan proses tersebut, termasuk di dalamnya sistem distribusi, dokumentasi
serta kualitas produk yang nyata. Hamill (1997, p.311) mengemukakan bahwa bagi
usaha kecil dan menengah, kepengurusan dokumentasi ekspor merupakan hal yang
merepotkan, hal ini dapat terjadi karena faktor pengalaman dalam melakukan aktifitas
ekspor.

Walaupun bahasa Inggris sudah menjadi bahasa internasional dan berlaku
pula dalam bahasa bisnis, bahasa dan budaya yang berbeda masih menjadi hambatan
(Melewar dan Smith, 2003, p.366). Mereka mengatakan bahwa walaupun internet
dapat mengurangi ukuran dunia, memperpendek jarak, namun tidak serta merta
mengurangi adanya perbedaan budaya dan bahasa. Para pemasar masih harus
mengetahui perilaku, norma, adat dan kebiasaan serta nilai-nilai yang masih diyakini
negara lain dalam membuat formulasi strategi pemasaran internet global. Peterson,
dalam Melewar dan Smith (2003, p.367) mengingatkan bahwa gerak isyaratl maupun
warna dalam global marketing mempunyai arti tertentu bagi tiap budaya.

Permasalahan‘ finansial berupa resiko keterlambatan pembayaran seringkali
menjadi kendala terutama bagi pengusaha ekspor golongan kecil dan mehengah
(Hamill, 1997, p.311). Keterlambatan pembayaran dari buyer kepada penjual menjadi
kendala terutama dalam hal pembiayaan (modal kerja) untuk pekerjaan berikutnya
(Indrawanto, 2003). Bagi perusahaan besar yang memungkinkan untuk melakukan
online transaction, resiko keterlambatan pembayaran dapat dikurangi karena sifat dari

online transaction yang real time, sehingga aktifitas pembayaran dapat dilakukan
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secara cepat dan memperlancar aktifitas ekspor (Quelch dan Klein, 1996, p.68;
Samiee, 1998, p.418). |
Dimensi hambatan operasional yang digunakan dalam penelitian ini adalah
manajemen operasi dan dokumentasi ekspor yang kurang baik, permasalahan bahasa
serta resiko keterlambatan pembayaran. Hipotesis yang akan diajukan :
H5: hambatan operasional yang semakin besar berpengaruh negaﬁf

terhadap keberhasilan online marketing

2.1.5.3. Hambatan Organisasional

Beberapa hambatan organisasional seperti yang dikemukakan oleh Hamill
(1997, p.311) adalah : Keterbatasan sumber daya (finansial dan manajerial),
keterbatasan pgngetahuan akan pasar asing (foreign markef), dan keterbatasan

pendidikan staff yang berpengalaman akan teknologi dan informasi.

Keterbatasan sumber daya baik finansial maupun manajerial bagi pengusaha
kecil dan menengah merupakan hal yang sangat berpengaruh dalam meiakukan bisnis
melalui internet. Keterbatasan finansial berhubungan dengan aplikasi komputer dan
internet yang digunakan oleh perusahaan (Samiee, 1998, p.419; Dutta dan Evrard,
1999, p.241). Banyak penelitian menyebutkan bahwa kebanyakan pengusaha kecil
dan menengah yang melakukan bisnis melalui internet hanya mempunyai 1 — 5

komputer di perusahaannya (Sorensen dan Buatsi, 2002, p.490; Suriadinata, 2001,




Dutta dan Evrard. 1999, p.241). Hal ini jelas mempengaruhi keberhasilan melakukan
bjsnis ekspomga melalui internet.

Keterbatasan pengetahuan akan pasar fuar negeri menjadi penting apabila
pemain baru akan memulai bisnis ekspornya melalui internet. Walaupun Quelch dan
Klein (1996, p.68) mengungkapkan bahwa pemain baru dalam bisnis melalui internet
ini (internet starts up) juga dapat merasakan keuntungan yang sama dengan pemain
lama, namun tingkat pengetahuan dunia internet dan pasar bebas dalam melakukan
bisnis tersebut sangat perlu dan signifikan dalam mencapai keberhasilan. Samiee
(1998, p.414) menegaskan bahwa perusahaan non ekspor tidak dapat mengharapkan
keuntungan sebagai seorang eksportir secara tiba-tiba dengan mengembangkan
sebuah website. Marketing ekspor melibatkan pemenuhan standar produk lokal,
target market pricing, hukum dan peraturan negara tujuan dan sebagainya.

Kemampuan staff terhadap penerapan teknologi informasi pada perusahaan
juga menjadi sorotan utama yang menjadi hambatan dalam aktifitas online marketing.
Dutta dan Evrard (1999, p.246) menyebutkan dalam penelitiannya bahwa dengan
rendahnya kemampuan staff akan teknologi tinggi menyebabkan penurunan
produktifitas perusahaan. Sadler-Smith (2000, p.474) menegaskan bahwa dalam
mengatasi rendahnya kemampuan staff di era kompetensi teknologi tinggi adalah
dengan mengintensifkan training yang berupa metode modern (pembelajaran jarak
jauh dan metode berbasis komputer), sophisticated methods (level Uaininé vang lebih

canggih-untuk perusahaan besar), at-job methods (menekankan pada low-cost dan
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implementasi yang tepat guna-untuk perusahaan kecil), dan kursus pelatihan
konvensional.

Dimensi hambatan organisasional yang digunakan dalam penelitian ini adalah
- keterbatasan sumber daya (finansial dan manajerial), keterbatasan pengetahuan akan
pasar asing (foreign market), dan keterbatasan pendidikan staff akan teknologi dan
informasi. Dari beberapa penelitian di atas, maka hipotesis yang akan diajukan :

FI6 : hambatan organisasional yang semakin besar berpengaruh negatif

terhadap keberhasilan online marketing

2.1.5.4. Hambatan Produk / Pasar

Hamiill (1997, p.311) mengemukakan dimensi hambatan produk / pasar yang
dihadapi oleh para pemasar ekspor adalah : kesesuaian produk dengan pasar asing,
keterbatasan dalam melaksanakan riset pasar, serta hambatan tarif dan non farif

perdagangan.

2.1.5.4. 1. Hambatan Produk / Pasar dan Keberhasilan Online Marketing
Indrawanto (2003) menyebutkan bahwa sekarang ini isu lingkungan sudah
menjadi hal yang terus menerus menjadi isu utama perdagangan dunia. Misalnya
banyak produk ekspor Indonesia terutama mebel terkena dampak isu lingkungan,
terutama pencantuman eco labelling pada produknya. Banyaknya persyaratan yang
ditentukan oleh negara tujuan perlu dicermati oleh pemasar ekspor agar produknya

sesuai dan memenuhi kebutuhan pasar asing.
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Pencarian akan calon pelanggan-pelanggan potensial sangat krusial dalam
mengembangkan bisnis ekspor. Riset pasar (market research) perlu dilakukan setiap
saat untuk tetap selangkah di depan kompetitor. Banyak di antara pelaku ekspor
melalui internet tidak mengetahui bagaimana menggunakan internet sebagai sarana
marketing research (Melewar dan Smith, 2003; Hamill, 1997). Penelitian Suriadinata
(2001) mengungkapkan bahwa kemungkinan pengusaha yang gagal dalam
melakukan ekspor melalui internet karena tidak dapat memanfaatkan internet sebagai
arena pencarian data buyer yang sebetulnya sangat mudah dilakukan, dengan cara
yang mudah pula. Hal ini disebabkan karena kurang mengertinya pengusaha akan
teknologi internet dan aplikasinya serta keterbatasan kepemilikan komputer dan akses
internet.

Di}ﬁensi tarif dan non tarif perdagangan menurut Hamill (1997, p-311)
mempengaruhi keberhasilan ekspor melalui internet terjadi lebih ban}-'a;k karena
ketidaktahuan pengusaha ekspor untuk mencari informasi yang tepat mengenaj tarif
dan non tarif negara tujuan. Suriadinata (2001) mengungkapkan bahwa kebanyakan
para pengusaﬁa ekspor melalui internet di Indonesia tidak mengetahui adanya
informasi mengenai tarif dan informasi lainnya yang sebetulnya sudah disediakan
oleh pemerintah melalui homepage departemen-departemen yang bersangkutan.
Akses kunjungan ke homepage-homepage yang disediakan oleh pemerintah tersebut
masih sangat sedikit, \(qrenajarang dimanfaatkan oleh para pengusaha dan kurangnya

sosialisasi yang dilakukag oleh pemerintah.
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Dimensi hambatan produk / pasar yang digunakan dalam penelitian ini adalah
dimensi menurut Hamill' (1997) yaitu : kesesuaian produk dengan pasar asing,
keterbatasan dalam melaksanakan riset pasar, serta hamBatan tarif dan non tarif
perdagangan. Dari beberapa penelitian di atas, maka hipotesis yang akan diajukan :

H7: hambatan produk / pasér yang semakin besar berpengaruh

snegatif terhadap keberhasilan online marketing

2.1.5.5. Hambatan Infrastruktur

_ Berdasarkan penelitian Soh, et al, 1997; Dutta dan Evrard, 1999; Suriadinata,
2001; Sorensen dan Buatsi, 2002, dimensi hambatan infrastruktur yang digunakan
dalam hambatan infrastruktur adalah ketersediaan jaringan telepon dan ketersediaan

akses internel.

Ketersediaan infrastrukiur berupa ketersediaan jaringan telepon dan jaringan
internet baik oleh pemerintab maupun swasta menurut beberapa penelitian sangat
signifikan mempengaruhi keberhasilan aktifitas online marketing. Soh, et al (1997,
p.217) dalam penelitiannya di Singapura mengatakan bahwa ketersediaan sarana
telekomunikasi dan internet di Singapura pada era awal perkembangan internet di
dunia menjadi hal utama vang mempengaruhi perkembangan online marketing di
Singapura. Suriadinata (2001) menambahkan bahwa kesadaran akan teknologi

informasi yang semakin tinggi oleh para pengusaha ekspor di Indonesia menemui
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hambatan berupa ketersediaan infrastruktur dan akses internet yang hanya tersedia di
ibukota dan kota-kota besar saja, sehingga perkembangan online marketing menjadi
terhambat. Penelitian lain yang mengatakan hal serupa adalah Sorensen dan Buatsi
(2001), Bennet (1997) dan Dutta dan Evrard (1999). Hipotesis yang akan diajukan
adalah : |
H8.: hambatan infrastruktur yang semakin besar berpengaruh negatif

terhadap keberhasilan online marketing

2.1.6. Kiﬁerja Ekspor

Kil‘;lelja ekspor merupakar .dependent variable yang diidentifikast sebagai
hasil darii scbuah aktifitas perusahaan dalam bidang ekspor (Shoham, dalam
Indrawant(;), 2003). Kegiaten ekspor tidak hanf;a berkisar mengenai bagaimana
menjual px%oduk perusahaan ke luar negeri tetapi diikuti dengan penyesuaian produk,
harga atau materi promc;si pada pasar internasional (Keegan, dalam Indrawanto,
2003). Pr(;}duk yang ditawarkan di pasar dalam negeri perlu dimodifikasi sesual
dengan kebutuhan untuk memenuhi selera pasar internasional. Oleh karena itu pasar
internasior;al perlu didekati dengan pemasaran tidak hanya dengan sekedar penjualan
produk ke luar negeri, sehingga ekspor identik dengan kinerja pemasaran produk
dalam pemasaran pasar internasional (kinerja pemasarain ekspor).

Kinerja pemasaran merupakan faktor yang umum digunakan untuk mengukur
dampak dari sebuah strategi pemasaran. Strategi pemasaran selalu diarahkan untuk

menghasilkan kinerja pemasaran (seperti volume penjualan, pangsa pasar dan tingkat
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pertumbuhan penjualan) maupun kinérja--keuangan (Ferdinand dalam Indrawanto,
2003).

Kinerja ekspor dalam penelitian awal dalam bidang ekspor diukur oleh sebuah
variabel tunggal yaitu intensitas ekspor (penjualan ekspor sebagai prosentase dani
total penjlialan perusahaan). Pengukuran terhadap kinerja ekspor selanjutnya
berkembang dan sebagian belsar mengacu pada kinerja pemaéaran ekspor. Katsikeas
et al (1996) mengemukakan bahwa dalam konteks pemasaran ekspor sebagian besar
penelitian mienggunakan kiﬁelja pemasaran ekspor (penilaian subyektif) sebagai
penggambaran dari kineria ;ekspor. Seperti yang dikemukakan oleh Shoham dan
Albaum (dalam Moen, 199;_9) bahwa penjualan (inten;itas ekspor), pertumbuban
ekspor dan keuntungan eksg;or sering digunakan dalam mengukur kinerja ekspor.
Aaby dan Slater dalam thsikeas el al, 1996, menyimpulkan -bahwa prestasi
perusahaan dalam ekspor hal:%us dinilai berdasarkan pada obyektifitas prestasi ekspor
mereka. Katsikeas ef al (1996) dalam penelitiannya memasukkan tiga obyektifitas
ekspor untuk mengukur kinerja ekspor yang diidentifikasi sebagai relevansi dan kasus
yang penting bagi perusahaan di Yunani yaitu pangsa pasar, volume penjualan ckspor
dan profitabilitas. -

Dimensi dari kinerja ekspor yang digunakan dalam penelitian ini mengacu
pada kinerja pemasaran ekspor yaitu pangsa pasar (market share), volume penjualan

ekspor (sales volume) dan profitabilitas (profitability).
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4.1.6.1. Keberhasilan Online Marketing dan Kinerja El;sp'or

Beberapa penelitian telah rﬁenghubungkan antara pengaruh online marketing
dengan kinerja ekspor, misalnya Bennet (1997), Soh et al (1997), dan Sorensen dan
Buatsi (2002). Dimensi brand awareness, cusiomer loyalty serta reputasi global
terbukti berpengaruh positif pada peningkatan . volume ekspor, peningkatan pangsa
pasar dan peningkatan profit.

Quelch dan Klein (1996, p.72) mengerhukakan pendapatnya bahwa dengan
adanya sifat global promotion / global brandi:'ng daﬁ sebuah website menjadikan
perusahaan ekspor memulai sebuah persainga@ hebat dari seluruh dunia. baik dari
perusahaan multi national company {(MNC) ;naupun pemula (internet ;tarts up)
karena mereka pun melakukan hal serupa. |

Beberapa penambahan nilai (added va{ue) pada penjualan produk maupun
jasa di internet terbukti dapat meningkatkan ikomunikasi pengusaha -~ pelanggan,
meningkatkan awareness dan loyalty para pelanggan dan meningkatkan jumlah
kunjungan serta pada akhirnya peningkatan% order (Dholakia dan Rego, 1998;
Breitenbach dan Van Doren, 1998). Dengan demikian maka hipotesis yang diajukan
yaitu : ‘l

H9: keberhasilan online marketing berpengaruh secara positif

terhadap kinerja ekspor
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2.1.7. Penelitian Terdahulu

Penelitian yang berhubungan dengan online marketing dan kinerja ekspor
telah banvak dilakukan dan menunjukkan variabel y'an_g berbeda antara peﬁelitian
satu dengan penelitian lainnya. Beberapa penelitian terdahulu dirangkum dalam Tabel

2.1 berikut ini.

Tabel 2.1.
Penelitian Terdahulu

Hami]i ,
and International Marketing”

- <Hasil Pepielitian;: i
Keberhasilan internet sebagai media marketing
internasional dipengaruhi oleh :
« Network communication
» Marketing intelligenceé
» Global sales promotion
+ Hambatan Internasionalisasi
- Hambatan psikologis
- Hambatan operasional
- Hambatan organisasional
- Hambatan produk / pasar

Rachhad, A.; F. Zhou, and J. Regresi | Terdapat hubungan salingimempengaruhi antara
Tinson, 2001, "Factors Uji faktor-faktor company website, internet technology
Influencing Marketing Statistik - | developer dan marketing, sales, distribution
Effectiveness on the Web” Mann- | functions untuk mencapai efektifitas on-line
Whimey | marketing !
test

Trim, P.R.J., 2002, Corporate ' - :
Intelligence and Pentingnya corporete intelligence dalam aktifitas
Transformational in the Age of marketing dilihat dari partnership arrangement,
the Internet” relarionship marketing and enhanced communication

: ‘ to customer dan computer-and internet security.
O’ Keefe, R.; G. O’Connor, Regresi | Keberhasilan sebuah website dapat dilihat dari
dan Hsiang-Jui Kung, 1998, berganda | jumlah kunjungan (number of hits), jumiah
“Early Adopters of the Web as pengunjung (visitors), dan order (terjadi pada usaha
A Retail Medium: Small kecil maupun besar, dan dari berbagai jenis produk)
Company Winners and Loser”’
Dholakia, U.M.; dan Lopo L. Regresi | Menggunakan daily hit-rate (number of visitors)
Rego, 1998, “What Makes sederhana | sebagai pedoman efektifitas commercial home pages.

Commercial Web Pages

Hasilnya adalah adanya pengaruh positif antara

Popular? An Empirical banyaknya informasi yang dimuat, seringnya
Investigation of Web Page updating informasi di website, banyaknva link ke
Effectiveness” beberapa website, dan banvaknya banmer tklan dalam

website perusahaan terhadap daily hit-rate.
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6 | Soh,C;Q.Y. Mah; F.4. Gan; - i Beberapa fungsi komersial yang ditakukas
D. Chew dan E. Reid, 1997, \ perusahaan metalui internet adatah < 1. Tarketing
“The Use of internet for | dan advertisng, 2. ‘information gathermg. 3.
Busimess: The Experience of 1 customer service zmd support, 4 electromric
Early Adopters in Singapore” { fransaction.

i Sedangkan hambatan penggunaan imernet wmuk

! bisnis, temuannya al: 1. kesulitan dalam penempatan
! dan pencarian informasi yang dibutuhkan. 2.

{ peningkatan biaya penggunaan internet. 5.

! permasalahan keamanan dalam online transaction.

7 Suriadinata, ¥.5.A,2001, - i - Kesadaran dan pemanfaatan internet untuk bisnis
“Penelitian Pemanfaatan i sudah finggi
Teknologi Informasi dan I - Ketersediaan infrastruktur berpengaruh positif pada
Komunikasi oleh UKM | pemanfaatan internet untuk bisnis ’
Eksportir di Indonesia” | - Tingkat aksesibilitas terhadap internet oleh

" karyawan UKM rendah karena akses masih dimiliki
oleh mid level manager :
-Tingkat kepemilikan website UKM ekspor masih
rendah ;

- UKM ekspor mengalami peningkatan pasar setelah
memiliki website :

- Tingkat pemanfaatan internet oleh UKM ekspor
pada sarana komunikasi, informasi dan promosi

- Berlakunva UU Otonomi Daerah tidak berpengaruh
pada usaha '

8 | Nugroho, A.. 2002, “Situs Regresi | Kedalaman situs internet media massa dipengaruhi
nternet Media Massa Uji oleh kesiapan untuk diversifikasi dan besarnya :
Indonesia: Analisis terhadap Statistik : | usaha. Kedalaman situs tersebut mempengaruhi
Harapan, Kesiapan dan Kruskal | variabel situs terbaik dan selanjuinya sims terbaik
Kedalamannya” Wallis | mempengaruhi variabel top of mind !

9 Samiee, S, 1998, “Exporting - Peningkatan pendapatan £kspor dipengaruhi oleh :
and the Internet: A Conceptual jenis eksportir, jenis aplikasi internet, jenis transaksi,
Perspective” dan beberapa hambatan struktural.

10 | Soremsen, O.J. dan Seth - ~ Kesadaran dan pemanfaatan internet untak bisnis
Buatsi, 2002, “Internet and sudah tinggi
Experting: The Case of - Keahlian penguasaan iniernet oleh karyvawan ,
Ghana” perusahaan masih kurang

- Tingkat kepemilikan website masih rendah

- Kesadaran untuk updating website sangat rendah

- Tujuan dasar penggunaan interitet sebasian besar
untuk monitering pasar dan mencari Kopsumen baru
- Tingkat penmanfaatan mternet oleh UKM ekspor
pada sarama komunikasi, irrfornrasi, dan promosi

- Dua hambatan utama penggunaan mernet dafam
bisnis adatah timgkat pengetatiuan aken fmemnet den
keuangan (investasi).

|
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11 | Katsikeas,C.S., Pierey. NF.. Regresi | Adanya hubungan yang positif antara motivas:
dan fonmidis, C., 1996. Berganda { ekspor, ¥eunggutan bersaing, komitmen ckspor
“Deternmimants of Export ‘terhadap kinetja ekspor. Sedangkan permasatatran
Performance in A European ekspor berhubungan negatif dengan kinerja ekspor.
Context” Tidak terbukti hubungan amara pengatlamman ekspor

dan ukuran perusahaan terhadap kinerja ekspor.

12 | Styles, C dan Tim Ambler, - Kinerja ekspor dipengaruhi secara positif oleh
1994, “Succesful Export variabel kompetensi, karakteristik perusahaan, export
Practise: The UK Experience” strategy dan lingkungan

Sumber : Data vang diolah, 2004

2.1.8. Sumbangan Penelitian terhadap Penelitian Terdahulu

Beberapa penelitian terdahulu mengenai penggunaan internet sebagal sarana
marketing (online marketing) banyak dilakukan. Kebanyakan penelitian mengenai
online marketing dilakukan di negara-negara Eropa dan Amerika yang merupakan
negara maju dan telah jama berkecimpung dalam online marketing. Beberapa
penelitian di negara kecil maupun negara berkembang dengan karakter pengguna
yang berbeda sangat menarik untuk dilakukan.

Penelitian vang dilakukan oleh Suriadinata (2001) terhadap UKM eksportir di
delapan kota besar di Indonesia merupakan sebuah fangkah penting, dan sekiranya
penelitian ini  dilakukan untuk  menindaklanjuti  penelitian tersebut  dan
mengembangkan serta q}gngadaptasikannya dengan tvep_ri-_teori yang SL_idah ada.

Dibandingkan dengan penelitian Suriadinata (2001) yané hanya meneliti
karakteristik penggunaan internet oleh UKM eksportir di de]apang kota besar di
Indonesia, maka penelitian kali ini mengambil subjek yang lebih luas lagi yaitu

penggunaan internet untuk aktifitas ekspor oleh selurub pengusaha ekspor baik besar




maupun kecil yang ada di Indonesia. Harapan yang diiﬂginkan adalah bahwa dengan
hal tersgbut dapat memberikan sumbangan berupa gambaran sesungguhnya peta
keberhasilan dan efektifitas online marketing pengusaha ekspor di Indonesia.

Beberapa variabel seperti network communication, marketing intelligence dan
global sales promotion oleh sebagian besar peneliti memberikan hasil vang signifikan
terthadap keberhasilan online marketing. Hambatan internasionalisasi oleh beberapa
peneliti juga memberkan hasil negatif terhadap keberhasilan online marketing.
Dalam penelitian kali ini, empat hambatan internasionalisasi vang dikemukakan oleh
Hamill (1997) akan diteliti sata persatu hubungannya dengan keberhasilan online
marketing. Empat jenis hambatan tersebut dipisahkan satu dengan lainnya dengan
tujuan untuk mengetahui dengan pasti hambatan apa sajakah yang paling berpengaruh
terhadap keberhasilan online .marketing di Indonesia. Penambahan variabel hambatan
infrastruktur dimaksudkan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh infrastruktur
pada keberhasilan online marketing pengusaha Indonesia seperti yang telah
dikemukakan oleh peneliti lain. Kelima variabel hambatan tersebut dimaksudkan agar
penelitian ini akhirnya akan dapat memberikan implikasi manajerial dan memberikan
solusi untuk mengatasi hambatan-hambatan tersebut.

Pepambahan variabel kinerja ekspor dimaksudkan agar penelitian ini dapat
memberikan sebuah implikasi manajerial kepacia para pengusaha ekspor di Indonesia

mengenai kinerja atas aktifitas ckspor yang telah dilakukannya di dunia maya.

.....




Pada beberapa penelitian terdahuly, banyak dipakai teknik analisis regresi,
dalam penelitian kali ini akan digunakan teknik analisis SEM, dengan tujuan agar

didapatkan hasil analisis yang lebih akurat dari penelitian tersebut.

2.2. Pengembangan Model Penelitian
2.2.1. Kerangka Pemikiran Teoritis
Berdasarkan penelaghan atas hasil penelitian terdahulu dikembangkan
kerangka pemikiran teoritis sebagaimana terlihat pada Gambar 2.3. Keberhasilan
online marketing secara keseluruhan dinilai daﬁ indikator brand awareness, customer
loyalty dan reputasi global. Keberhasilan online marketing dipengaruhi oleh network
communication, marketing intelligence, global sales promotion, dan hambatan
intcrnasionalisasi yaﬁg dibagi menjadi hambatan psikologi, hambétzm operasional,
hambatan organisasional, hambatan produk / pasar dan hambatan infrastruktur.
Sementara itu keberhasilan online marketing merupakan variabel dari kinerja

ekspor yang mempunyai indikator pangsa pasar, volume penjualan dan profitabilitas.
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Gambar 2.3.

Kerangka Pemikiran Teoritis

Network
Communication

Hambatan
Internasionalisasi

Hambatan
Psikologis

Hambatan
Operasional

Keberhasilan
Online
Marketing

Kinerja
Ekspor

Hambatan
Organisasional

Hambatas‘l
Produk/Pasar

Global Sales
Promotion

Marketing
Intelligence

Hambatan
Intrastruktur

Sumber - dikembanpkan dalam penelitian ini

2.2.2. Dimensi-dimensi Variabel

Dalam kerangka pikir teoritis pada Gambar 2.3, nampak bahwa keberhasilan
online marketing, network communication, marketing intelligence, global sales
promotion, hambatan psikologis, hambatan operasional, hambatan organisasional,
hambatan produk / pasar, hambatan infrastruktur dan kinetja ekspor sebagat variabel
laten yang dibentuk melalui indikator / dimensi. Penempatan variabel-variabel

tersebut sebagai variabel lalen disesuaikan dengan justifikasi-justifikasi yang
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diperoleh melalui teori dan bukti-bukti empiris yang cukup. Indikator / dimensi dari

masing-masing variabel laten (erscbut adalah scbagai berikut :

Variabel network communication terdiri dari tiga dimensi yaitu sebagai betikut :

Gambar 2.4.

Variabel Network
Communication

Network
Communication

X3

Sumber : Hamill (1997)

Keterangan :

X1: Berkurangnya jarak fisik
X2: Biaya yang lebih murah
X3:

Penyampaian informasi sccara real

time

Variabel marketing intelligence terdiri dari empat dimensi yaitu sebagai berikut :

Gambar 2.5.

Variabel Marketing Intelligence

Marketing
Intelligence

Sumber : Hamill (1997), Breitenbach
dan Van Doren (1998}

Keterangan :

X4  Aliansi strategis dengan pihak lain

X5: Cuztomized product and pricing
strategy

X6: Pemeliharaan database konsumen

X7:  Computer and internet security
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Variabel global sales promotion terdiri dari dua dimensi yaitu sebagai berikut :

- Gambar 2.6. Kelerangan :

Variabel Global Sales Prometion o .

X8 X9

Sumber ; Tamill (1997)

Tercatat di search engine
Aktif berpromosi - melalul berbagai

media |

Variabel hambatan psikologis terdiri dari dua dimensi yaitu sebagai berikut :

Komitmen dalam melakukan ekspor

yang rendah

Gambar 2.7. Keterangan :
Variabel Hambatan Psikologis 4.
, Halﬁbatan
X11:

XH

Sumber : Hamill (1997)

Kepercayaan diri yang kurang

Variabel hambatan operasional terdiri dari tiga dimensi yaitu sebagai berikut :

Gambar 2.8. Keterangan :

ariabel Hambatan Operasional X12 :

Sumber : Hamill (1997}

Hambatan
Operasional

X13:

X12 X13 X4 X14 -

Manajemen operasi dan dokumentasi
ekspor yang kurang baik
Permasalahan bahasa dan budaya

Resiko keterlambatan pembayaran
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Variabel hambatan organisasional terdiri dari liga dimensi yaitu sebagai berikut :

Gambar 2.9.

Variabel Hambatan
Organisasional

X r
X15 X16

Hambatan
Organisasional

Xi7

Sumber 1 Hamill (1997)

Keterangan :

«i5: Keterbatasan sumber daya (finansial
dan manajerial)

X16: Keterbatasaﬁ pengetahuan akan pasar
asing

X17: Tingkat pendidikan staff akan

- teknologi informasi.

Variabel hambatan produk / pasar terdiri dari tiga dimensi yaitu sebagai berikut :
Gambar 2.10.

Variabel Hambatan Produk /

Pasar.

Hambatan

Produk/Pasar

X20

Sumber : Hamill (1997)

Variabel hambatan infrast

Gambar 2.11.

Variabel Hambatan

Tufrastruktur

X2

X22

Sumber : Suriadinata. 2001

Keterangan :

%18 : Kesesuaianproduk dengan pasar asing

X19: Keterbatasan dalam melaksanakan
riset pasar

X20 : Hambatan tarif.dan non tarif

perdagangan

rukiur terdiri dari dua dimensi yaitu sebagai berikut :

Keterangan :

X21:

Ketersediaan jaringan telepon

X722 . Ketersediaan akses internet




Variabel keberhasilan online marketing.terdiri dari tiga dimensi yailu scbagai berikut
Gambar 2.12. Keterangan :

Variabel Keberhasilan Online

. X23 . Brand awareness
Marketing

X24 . Customer loyalty

Keberhasilan
Online Marketing,
X25: Reputasi global

X23 x4 X235

Sumber : Hamill (1997), Melewar dan
Smith (2003)

Variabel kinerja ekspor terdiri dari tiga dimensi yaitu sebagai berikut :

Gambar 2.13. Keterangan :
Variabei Kinerja Bkspor X26: Pangsa pasar (market share)
*é;'("efiﬂ X27: Volume penjualan (sales volume)
spor

X28: Profitabilitas (profitability)

X26 xX27 X28

Sumber : Katsikeas. et al (1 996)

2.2.3. Hipotesis

Sebagaimana telah dikemukakan dalam penelitian terdahulu bahwa dari
berbagai penelitian yang .pemah dilakukan terbukti bahwa nétwork communication,
marketing intelligence, global sales promotion berpengaruh positif terhadap
keberhasilan - online marketing, sedangkan hambatan psikologis, hambétan

operasional, hambatan organisasional, hambatan produk / pasar, dan hambatan
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infrastruktur berpengaruh secara negatif terhadap keberhasilan online marketing.

K cherhasilan online marketing berpengaruh terhadap kinerja ckspor.

Adapun hipotesis-hipotesis tersebut adalah :

Hi:

H2:

H3:

H4:

H5:

H6 :

H7 :

HS:

H9:

Network communication berpengaruh positif terhadap keberhasilan
online marketing

Marketing intelligence berpengaruh positif terhadap keberhasilan online
marketing

Gllobal sales promotion bcrpengaruh positif terhadap keberhasilan online
marketing

Hambatan psikologis yang semakin besar berpengaruh negatif terhadap
keberhasilan online marketing

Hambatan operasional yang semakin besar berpengaruh negatif
terhadap keberhasilan online marketing

Hambatan organisasion%\l yang semakin besar berpengaruh negatif
terhadap keberhasilan online marketing

Hambatan produk / pasar yang semakin besar berpengaruh negatif
terhadap keberhasilan online markcting

Fambatan infrastruktur yang semakin besar berpengaruh negatif
terhadap keberhasilan online marketing

Keberhasilan online marketing berpengaruh secara positif terhadap

kinerja ekspor
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PO

Definisi-definisi Utama

Network Comm_unipaliol'l

Network communication adalah komunikasi yang terjadi antara dua pihak
atau lebih yang terdapat dalam jaringan internet.

Marketing Intelligence

Merketing intelligence adalah suatu struktur berkelanjutan antara manusia,
peralatan elektronik, dan prosedur yang dikumpulkan, diurutkan, dianalisa,
dan didistribusikan secara akurat dalam sebuah informasi yang akan
digunakan oleh marketing decision makers untuk meningkatkan marketing
planning, implementation dan control.

Global Sales Promotion

Global sales promotion adalah aktifitas penyebaran informasi marketing dan
sales promotion perusahaan sccara global di internet melatui website.
Website dapat digunakan scbagai sarana untuk advertising, (,;orporale
visibility, brand name recognition, public relation, press release, corporate
sponsorship, diréct sales, customer support dan technical assistance.
Hambatan Internasionalisasi

Hambatan internasionalisasi adalah beberapa hambatan dalam melakukan

aktifitas online marketing, dapat berasal dari internal maupun eksternal,

‘terbagi dalam :
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a HanmaMnPﬁkdogm
Merupakan Hambaian yang berasal dari manajei/pemilik perusahaan
yang melakukan ckspor.
b. Hambatan Operasional
Merupakan hambatan yang berasal dari aktifitas operasional yang
{elah dilakukan perusahaan ekspor.
¢. Hambatan Organi_sasional
Merupakan hambatan - yang berasal sumber daya organisasi
perusahaan ekspor.
. Hambatan Produk / Pasar
Merupakan hambatan yang berasal unsur produk dan pemasaran dari
produk ekspor tersebut.
e. Hambatan Infrastruktur
Merupakan hambatan yang berasal dari eksternal perusahaan
(jaringan infrastruktur).
5. chcrhasilan Online Marketing
Keberhasilan online marketing adalah ukuran yang diperoleh dari akiifitas
online marketing sebuah perusahaan.
6. Kinerja Ekspor
Kinerja ekspor merupakan hasii atau ukuran prestasi yang diperoleh dari
proses aktiﬁt'as ekspor secara menyeluruh dari sebuah organisasi /

perusahaan.
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BAB 111

METODE PENELITIAN

3.1. Pendahuluan

Bab ini berisi hal-hal yang meliputi jenis dan sumber data, populasi dan
sampel, metode pengumpulan data, definisi operasional dan teknik analisis yang
digunakan untuk menguji hipotesis dan memecahkan masalah penelitian. Berikut

disampaikan outline dari Bab I1i :

Gambar 3.1.

Garis Besar Bab II1

Pendahuluan

h

Populasi dan Sample | Jenis dan Sumber Data | Desain Penelitian

Y
A

Metoda Pengumpulan Data Teknik Analisis Uji validitas dan reliabilitas

Sumber : dikembangkan dalam penelitian ini
3.2. Desain Penelitian

Menurut Cooper dan Emory (1995} yang dimaksud dengan desain penelitian

adalah rencana untuk memilih sumber-sumber dan jenis informasi yang digunakan
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untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan penelitian. Berdasarkan orientasi desain
pcnélitian yang dikembangkan oleh Miller (dalam Ferdinand, 2060} maka penelitian
ini termasuk tipe penelitian basic. Sifat dasar peneiitian basic adalah mencari
pengetahuan baru mengenai fenomena kelompok, membantu menerapkan prinsip «
prinsip umum untuk menj elaskan. Tujuan penelitian basic adalah untuk menghasilkan |
pengetahuan baru yang mencékup penemuan dari hubungan dan kapasitas untuk
memprediksi hasil dalam benﬁacam—macam kondisi. i;édoman teori dalam penelitian
basic adalah memilih teori untuk menuntun pengujian hipotesis dan menyediakan
dukungan untuk teorl yang diilji. Kecepatan teknik.dalam penelitian basic meliputi
(D formulasi teori, (2) penguji;m hipotesis, (3) sampel, (4} lteknik pengumpulan data,
dan (5) statistik data. |

Sementara itu, sesuai dengan tipe desain penelitian yang dikeﬁlbangkan oleh
Zikmund (dalam Ferdinand, 2i000) maka penelitian ini termasuk dalam penelitién
kausal. Langkah-langkah yang diperlukan dalam penelitian kausal adalah 1)
mengidentifikasi hubungan s;ebab dan akibat antar variabel, (2) mencari tipe
sesungguhnya dari fakta untuk membantu memahami dan memprediksi hubungan, (3)
menetapkan pendekatan kausal dari kejadian-kejadian yang berurutan, dan (4)
mengukur variasi antar penyebab yang didﬁga dan akibat yang diduga. Tujuan
. penelitian kausal adalah untuk mengembangkan model penelitian dan menguji
hipotesis-hipotesis yang telah diajukan pada bab sebelumnya. Berdasarkan model
yang telah dikembangkan ini, diharapkan dapat menjelaskan hubungan sebab dan

akibat antar variabel dan pada akhirnja diharapkan dapat membuat suatu implikasi
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manajerial yang bermanfaat dalam bidang-bidang yang bersangkutan dengan model

penelitian tersebut.

3.3. Jenis dan Sumber Data
3.3.1. Data Primer

Sumber data untuk penelitian ini diperoleh‘langsung dari pengisian kuesioner
oleh pengusaha yang melakukén online marketing éxport melalui e-mail.

Data primer adalah data yang berasal f?ngsung dari sumber data yang
dikumpulkan secara khﬁsus dan berhubungan lan;gsung dengan permasalahan yang
diteliti (Emory & Cooper, 1995). Jenis data ini di:p'eroleh langsung dari penyebaran
daftar pertanyaan kepada pengus?ha—pengusaha yang melakukan on;i;le marketing
export.

Dalam penelitian ini, data primer didapat dan angket (kuesioner) yang diisi
oleh responden. Responden dalam penelitian ini adalah fop managér/owner dari
perusahaan yang melakukan online marketing expofrt, yang terpilih sebagiai sampel.

Data primer merupakan data utama dalam penelitian ini dikafénakan yang
diteliti adalah persepsi responden mengenai ne;work communicatio.n,. marketing
intelligence, global sales promotion, hambatan intemasionelllisas‘i: (hambatan
psikologis, operasional, organisasional, pasar / produk dan ipﬁ‘astruktur),

keberhasilan online marketing, serta kinerja ekspor.
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3.3.2. Data Sckunder

Data penelitian yang diperolch peﬁeliti secara tidak langsung melalui
perantara (diperoleh dan dicatat pihak lain), umumnya berupa bukti, catatan atau

laporan historis yang tersusun dalam arsip. - Data sekl‘mdef ini diperiukan sebagai

pendukung penelitian.

Data sekunder dalam penelitian ini melipui :

a. Data jumlah perusahaan yang melakukan online marketing di Indonesia.

b. Alamat, alamat e—mail, alamat website, nomor fax dan noimor telepon

perusahaan yang melakukan online marketing di Indonesia.

3.4. Populasi dan Sampel
34.1. Populasn .

Dalam penehtlan kuantitatif yang menggunakan analisis statlstlk inferensial
pernbahasan masalah populasi dan sampel menj adi bagian utama yang sdngat penting
dalam penelitian. Fungsi analisis inferensial adalah meneliti saimpel untuk
dlgenerahsamkan pada populasi.

Berkaitan dengan popu1a51 penelitian, Anto Dajan dalam Indrawanto (2003)
mengartikan populasi sebagai keseluruhan unsur-unsur yang memiliki satu ataw
beberapa karaktersitik yang sama. Sedangkan pengertian populasi menurut Sutrisno
Hadi dalam Indrawanto (2003) adalah keseluruhan penduduk atau individu yang

diselidiki, populasi juga sering disebut sebagai universe. Populasi adalah kumpulan
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yang lengkap dari elemen-clemen yang sejenis akan tetapi dapat dibedakan karena

karakteristiknya (J. Supranto dalam Indrawanto, 2003).

Populasi dalam | penelitian  ini adalah perusahaén di Indonesia yang
melaksanakan online marketing export, dimana berjumlah 3.933 perusahaan (3.933
website). Populasi terdiri dari perusahaan besar dengan jumlah karyawan lebih dari
100 orang, perusahaan sedang. dengan jumlah karyawan antara 2ﬁ — 99 orang dan

perusahaan kecil dengan jumlah karyawan antara 5 — 19 orang. Komposisi

selengkapnya dari populasi perusahaan yang bergerak dalam online marketing export |

di Indonesia ditunjukkan datam tabel 3.1.

Tabel 3.1.

Populasi Penelitian

Ukuran Perusahaan Jumlah (unit)

I

| w0

Sumber : PT. Dataindo Inti Swakarsa, 2002 (diolah)

3.42 Sampel
Sampel adalah sebagian populasi yang memiliki karakteristik yang relatif
sama dan bisa mewakili populasi (Singarimbun, dalam Indrawanto, 2003).

Indriantoro dan Supomo, dalam Indrawanto, 7003 mengatakan bahwa penelitian



dengan menggunakan sampel yang representatif akan memberikan hasil yang
mempunyai kemampuan untuk digeneralisasikan.

Menurut Hair et df (1995) besamya sampel apabila terlalu besar akan
menyulitkan untuk mendapatkan model yang cocok. Disarankan sampel yang sesuai
adalah anfara 100 sampai 200 responden agar dapat digunakan untuk estimast
interpretasi dengan teknik analisis Structural Equation Model (SEM). Pada penelitian
ini mengingat populasi penelitian cukup besar jumiahnya, yaitu 3.933; maka
penelitian ini menggunakan sampel yang representatif yaitu sebagilan anggota
popuiasi yang benar-benar dapat m_cwakili populasi.

Pengambilan sampel dilakukan secara stratified random sampling (Emory dan
Cooper, 1995). Pengambilan sampel secara random dilakukan dengém undian. Hair et
al (1995) menyarankan jumlah sampel yang ideal untuk SEM adalah antara 100
sampai 200 sampel. Hair juga. berpendapat bahwa ukuran sampel minmmum adalah
sebanyak 5 - 10 observasi untuk setiap indikator. Dengan demikian jika estimasi
indikatornya berjumlah 28, maka jumlah sampel minimurn adalah 5 x 28 = 140
sampel. Oleh karena, itu sampe! penelitian ini ditentukan sebanyak 140 1op manager /
owner, dengan persentase perbandingan 35,5% (140 g 3933) untuk masing-masing

Klasifikasi perusahaan. Komposisi sampel penelitian ierlihat dalam tabel 3.2.

- 3%
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Tabel 3.2

Sampel Penelitian

Sedang 1.851
Besar 1.265
Jumlah 3.933 149

Sumber : PT. Dataindo Inti Swakarsa, 2002 (diolah)

3.5 Metode Pengumpulan Data
3.5.1. Kuesioner (angket)

Pengumpulan data akan dilakukan melalui kuesioner yang dikirimkan melalui
e-mail kepada perusahaan yang bersangkutan, atau pemberitahuan kepada masing-
masing responden terpilih untuk mengakses ke halaman web kuesioner vang telah
disediakan, yaitu di alamat www.anakteladan.org/ts

Melalui kuesioner secara personal, peneliti dapat berhubungan langsung
dengan responden dan dapat memberikan penjelasan seperlunya. Sedangkan
kelemahan dari metode pengumpulan data ini adalah dibutuhkan biaya yang relatif
besar, khususnya bilaimana letak geografisnyé terpencar, namun hal ini dapat diatasi
dengan penycbaran kuesioner melalui e-mail maupun pengisian kuesioner langsung
ke alamat Www anakteladan.org/ts dan hasiinya dapat langsung diperoleh secara real
time. Dari beberapa penelitian terdahulu di negara-negara Eropa dan Amerika, tingkat

pengembalian kuesioner melalui email maupun website cukup besar. Parker, 1992
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dalam Wilson dan Laskey (2003) melakukan penelitian melalui ernail dengan
response rate 68%, Mehta dan Sivadas, 1995 dalam Wilson dan Laskey (2003)
mendapatkan response raté 54%. Hal ini dapat terjadi karena pada bidang aktifitas
online marketing, perhatian akan komunikasi melalui email sangat penting, dimana
email menj adi jembatan komunikasi terpenting antara konsumen maupun pihak-pihak
yang terkait dengan 'perusahaan. Di Indonesia, tingkat perhatian terhadap email masih
jauh tertinggal dibandingkan negara-negara Eropa .dan Amerika. Hal ini disebabkan
adanya beberapa faktor seperti yang telah dikemukakan dalam Bab 1, sehingga perlu
dikirimkan leﬁih banyak emaii kepada sampel untuk meraih respon rate yang
memadal.

 Pemilihan fop manager / owner sebagai responden dengan pertimbangan
bahwa top manager / owner merupakan orang yang paling mengerti dalam proses
pengambilan keputusah strategik serta mengerti keadaan peruséhaan secara
keseluruban.

Pemyataan-pemyataan dalam kuesioner menunjukkan sebuah nilai yang
didapat dari penilaian responden. Kuesioner yang dibagikan kepada responden terdiri
dari dua bagian pokok yaitu

Bagian pertama berisi pertanyaan untuk memperoleh data wmum mengenal
Kkarakteristik perusahaan. Bagian kedua digunakan untuk mendapatkan data mengenal
network communication, marketing intelligence, global sales promotion, hambatan
internasionalisasi (hambatan psikologis, operasional, organisasional, produk / pasar,

dan infrastruktur), keberhasilan online marketing, serta kinerja ekspor. Pernyataan-
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pernyataan dalam bagian dua ini dibuat dengan menggunakan semantic defferential

scale dengan skala pengukuran 1-10 untuk mendapatkan data yang bersilat interval

1,

~ dan diberi skor atau nilai sebagai berikut :

Untuk kategori pernyataan dengan jawaban Sangat Tidak Setuju (STS) /

Sangat Setuju (S5)

Sangat Tidak Setuju
I 2 3 4 5

S
6
oo 0o

Untuk kategori pernyataan dengan jawaban Sangat Jauh di Bawah Target

(SJBT) / Sangat Jauh Melebihi Target (SIMT)

Sangat Jauh di Bawah Target ‘Sangat Jauh Melebihi Target
1 2 3 4 3 6 7 8 9 10

L e o = N = A

Dalam penelitian ini akan digunakan numerical scale 1 — 10 dengan alasan

sebagai berikut (Husein dalam Indrawanto, 2003) :

I

2.

Studi

Untuk mendapatkan data yang bersifat interval.

Beberapa buku teks menganjurkan agar data pada kategori “netral” tidak
dipakai dalam analisis selama responden tidak memberikan alasannya.

Untuk menghindari kategori tidak tahu atau ragu-ragu.

Metode pengumpulan data untuk data sekunder yaitu dengan studi pustaka.

pustaka adalah kegiatan mengumpulkan bahan-bahan yang berhubungan

‘dengan penelitian yang diperoieh dari literatur dan sumber-sumber lain.

~7
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3.6. Teknik Analisis

Suatu penelitian membutuhkan analisis data dan interpretasinya yang

bertujuan untuk menjawab pertanyaan—pertanyaan peneliti dalam rangka mengungkap

fenomena sosial tertentu. Analisis data merupakan proses penyederhanaan data

edalam bentuk yang lebih mudah dibaca dan giinterpretasikan. Metode yang dipilih
untuk menganalisis data harus sesuai dengan pola penelitian dan variabel yang akan

diteliti. Dalam penelitian ini digunakan analisis kualitatif dan analisis kuantitatif.

3.6.1 Analisis Kualitatif

Merupakan suatu analis'is yang digunakan untuk membahas dan menerangkan
hasil penelitian tentang berbagai gejala atau kasus yang dapat diuraikan dengan
menggunakan keterangan-keterangan yang tidak dapat diukur déngan angka-angka
tetapi memerlukan penjabarén uraian yang jelas (J. Supranto dalam Indrawanto,

2003).
3.6.2. Analisis Kuantitatif

Merupakan suatu pengukuran yang digunakan dalam suatu penelitian yang
dapat dihitung dengan jumlah satuan tertentu atau dinyatakan dengan angka-angka.

Analisis ini meliputi pengolahan data, pengorganisasian data dan penemuan hasil.

Untuk menganalisis data digunakan The Structural Equation Model (SEM)
dari paket software statistik AMOS 4.0 (Analysis of Moment Structure) dalam mode!

dan pengujian hipotesis. Model persamaan struktural, Structural Equation Model

[
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(SEM) adalah sekumpulan teknik-teknik statistikal yang memungkinkan pengujian

sebuah rangkaian hubungan relatif "umit” secara simultan (Ferdinand, 2000).

Keunggulan aplikasi Structural Equation Model (SEM) dalam penelitian
manajemen adalah karena kemampuannya untuk mengkonfirmasi dimensi-dimensi
dari sebuah konsep atau faktor (yang sangat lazim d.igunakan dalam manajemen) serta
kemampuannya untuk mengukﬁr pengaruh hubungan-hubungan secara teoritis. SEM
menurut Hair et al (1995) adalah teknik multivariat (variasi ganda) dengan
mengkombinasikan aspek-aspek multiple regression (regresi berganda) yaitu menguji
hubungan-hubungan ketergantungan (dependence- relationships) dan analisis faktor
(dengan variabel ganda) untuk estimasi serangkaian keterkaitan hubungan-hubungan

ketergantungan secara simultan atau serempak.
Penelitian ini menggunakan dua macam teknik analisis yaitu :

1. Analisis faktor konfirmatori (Confirmatory Factor Analysis) pada SEM
yang digunakan untuk mengkonfirmasikan faktor-faktor yang paling

. dominan dalam satu kelompok variabel.

2. Regression Weight pada SEM yang digunakan untuk meneliti seberapa
besar variabel-variabel network communication, marketing intelligence,
global sales promotion, hambatan psikologis, operasional, organisasional,
produk/pasar, infrastruktur, keberhasilan online marketing, serta kinerjal

ekspor saling mempengaruhi datam hubungan kausalitas.




Menurut Hair ef al (1995) ada tujubh langkah yang harus dilakukan apabila

menggunakan Structural Equation Model (SEM) yaitu :
1. Pengembangan Model Berbasis Teoritis

Langkah pertama, dalam mengembangkan model SEM adalah
pengembanglan model yang memiliki justifikasi atas model teoritis yang akan
dikembangkan. SEM digunakan bukan hanya untuk menghasilkan sebuah model
tetapi digunakan untuk mengkonfirmasikan model teoritis tersebut melalui data
empirik. Oleh karena itu, suatu justifikasi teoritis yang kuat merupakan dasar dari
suatu pengembangan model. Pengembangan model SEM memerlukan telaah
pustaka dan perigalaman empirik yang mampu memberikan justifikasi teoritis atas
model yang dibangun. Tujuan penelitian ini adalah mengetahui hubungan atau
interaksi mengenai network communication, marketing intelligence, global sales
‘promotion, hambatan psikologis, operasional, organisasional, produk/pasar,
infrastruktur, keberhasilan online marketing, serta kinerja ekspor. Sedangkan data
sekunder diperlukan sebagai pendukung penelitian. Konstruk dan dimensi yang

akan diteliti dari model di atas diuraikan dalam Tabel 3.3.




Konstruk™ -
Network communication

Konstruk dan ‘Dimensi Penelitian

Tabel 3.3.

R Dimensi Konstruk
. Berkurangnya jarak fisik
e Biaya yang lebih murah

« Penyampaian jnformasi secara real time

Marketing intelligence

» Aliansi strategis dengan pihak fain

o Customized product and pricing strategy
o Pemeliharaan database konsuimen

o Computer and internet securily

Global sales promotion

e Tercatat di search engine
« Aktif berpromosi melalui berbagai media

Hambatan psikologis

« Komitmen dafam melakukan ekspor
o Kepercayaan diri

Hambatan operasional

+ Dokumentasi ekspor yang kurang baik
e Permasalahan bahasa dan budaya
« Resiko keterlambatan pembayaran

Hambatan organisasional

e Keterbatasan sumber daya (finansial dan manajerial)
» Keterbatasan pengetahuan akan pasar asing
e Tingkat pendidikan staff akan teknologi informasi

Hambatan produk / pasar o Kesesuaian produk dengan pasar asing
' : e Keterbatasan dalam melaksanakan riset pasar

« Hambatan tarif dan non tarif perdagangan

Hambatan infrastruktur o Ketersediaan jaringan telepon
o Ketersediaan akses internet

Keberhasilan online e Brand awareness

marketing e Customer loyalty
+ Reputasi global

Kinerja ekspor « Pangsa pasar

e Volume penjualan
o Profitabilitas

Symber : dikembangkan dalam penelitian ini

2. Membentuk Sebuah Diagram Alur dari Hubungan Kausal

pertama, akan digambarkan dalam sebuah diagram

akan dinyatakan melalui anak panah. Anak panah

hubungan kausalitas yang

langsung antar satu konstruk dengan konstruk yang

Dalam langkah berikutnya model teoritis yang telah dibangun pada tahap
alur, hubungan antar konstruk

yang harus menunjukkan sebuah




; |
lainnya. Konstruk yang dibangun dalam diagram alur dapat dibedakan dalam dua

kelompok, yaitu :

a. Kelompok eksogen (exbgeneous construct) yang dikenal sebagai source
variables atau independent variables yang tidak diprediksi oleh variabel yang
:1ain dalam model. Konstruk eksogen adalah konstruk yang dituju oleh garis

dengan satu panah.

b. ;Konstruk endogen (endogeneous construcf) yang merupakan faktor-faktor
?yang diprediksi oleh satu atau beberapa, konstruk “endogen lainnya, tetapi
konstruk eksogén hanya dapat berhubungan kausal dengan konstruk endogen.
Untuk lebih jelasnya, diagtam alur model penelitian disajikan pada gambar

3.2. berikut.




Gambar 3.2,

Diagram Alur Model Penclitian
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Tabel 3.4,

Model Pengukuran

0 o 1 peen {model peng Al

X1 =M1 + Berkurangnya jarak fisik + el ]

X2 = A2 + Biaya yang lebih murah +e2

X3 = A3 + Penyampaian informasi secara real time + €3

<4 — 34 + Aliansi strategis dengan pihak lain + 4

X5 = A5 + Customized product and pricing strategy +e5

X6 = 16 + Pemeliharaan database konsumen +eb

X7 = A7 + Computer and internet security + e/

X8 = A8 + Tercatat di search engine + 8

X9 = A9 + Aktif berpromosi melalui berbagai media + &9

%10 = 110 + Komitmen dalam melakukan ekspor yang kurang + 10

X11 =Al11 + Kepercayaan diri yang rendah +ell

X12 = 112 + Dokumentasi ekspor yang kurang baik +el2

13 = A3 + Permasalahan bahasa dan budaya + el3

X 14 = A4 + Resiko keterlambatan pembayaran + eld

X15 =415 + Keterbatasan sumber daya (finansial dan manajerial) + €15

%16 = 116 + Keterbatasan pengetahuan akan pasar asing + €16

X17 = M7 + Tingkat pendidikan staff akan teknologi informasi + el7

X18 = M 8 + Kesesuaian produk dengan pasar asing + €18

X19 = A9 + Keterbatasan dalam melaksanakan riset pasar + €19

20 = 220 + Hambatan tarif dan non tarif perdagangan + €20

X721 = 321 + Ketersediaan jaringan telepon + g2l

X272 = 322 + Ketersediaan akses intemet + €22 _
Konsep Endogen (model pengukuran)
X723 = A23 + Brand awareness + e23

X24 = 124 + Customer loyalty + 24

%25 = A25 + Reputasi global + €25

X26 = 126 + Pangsa pasar + €26

X27 = 227 + Volume penjualan + e27

X728 = A28 + Profitabilitas + 28

Sumber : dikembangkan untuk tesis ini
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3. Konversi Diagram Alur ke dalam Serangkaian Persamaan Struktural dan

Spesifikasi Model Pengukuran

Setelah teori/model teoritis dikembangkan dan digambarkan dalam sebuah
diagram alur, peneliti dapat mulai mengkonversi spesifikasi model tersebut

kedalam rangkaian persamaan. Persamaan yang akan dibangun terdiri dari :

- . Persamaan-persaraan -struktural -yang -dibangun atas -pedoman -sebagai

Variabel endogen = variabel eksogen + variabel endogen + error

- Persamaan spesifikasi model pengukuran yaitu menentukan variabel mana,

mengukur konstruk mana, serta menentukan serangkaian matriks yang

menunjukkan korelasi yang dihipotesiskan antar konstruk atau variabel.

Komponen-komponen ukuran mengidentifikasi latent variables, dan
komponen-komponen struktural untuk mengevaluasi hipotesis hubungan kausal,
antara latent variables pada model kausal dan menunjukkan sebuah pengujian

seluruh hipotesis dari model sebagai satu keseluruhan.

4. Memilih Jenis Matriks Input dan Estimasi Model yang Diusulkan

Pada penelitian ini dalam pengujian teori, matriks inputnya adalah matriks
kovarians atau varians, sebab lebih memenuhi asumsi dan metodologi, dimana
standard error yang dilaporkan akan menunjukkan angka yang lebih akurat
dibandingkan dengan menggunakan matriks korelasi. Sedangkan ukuran sampel

yang sesuai untuk SEM adalah 100-200 responden. Program komputer yang
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digunakan sebagai alat estimasi pengukuran ini adalah program AMOS 4.0

dengan menggunakan maximum likelihood estimation.
5. Antisipasi Munculnya Masalah Identifikasi

Menurut Ferdinand (2000), ada beberapa penyebab masalah identiﬁkaéi
yang perlu diantisipasi dalam penggunaan AMOS, seperti : |
1. Standard Error untuk satu atau beberapa koefisien yang sangat besar.
2. Program tidak mampu menghasilkan matriks informasi yang seharusnya
disajikan.
3. Munculnya angka-angka yang anch seperti adanya Variance Error yang
negatif.

4. Munculnya korelasi yang sangat tinggi antar koefisien estimasi yang didapat.

Masalah dalam indikasi pada prinsipnya adalah pada problem
ketidakmampuan dari model yang dikembangkan tersebut untuk menghasilkan
estimasi yang unik. |

6. Evaluasi Kriteria Goodness of Fit

a. Uji Kesesuaian

Kesesuaian model dievaluasi melalui telaah terhadap berbagai kriteria-
goodness of fit. Tindakan pertama adalah mengevaluasi apakah data yang
digunakan dapat memenuhi asumsi-asumsi SEM yaitu ukuran sampel, normalitas

dan linearitas, outliers dan kesesuaian uji statistik. Beberapa indeks kesesuaian
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dan cut off value-nya yang digunakan untuk menguji apakah sebuah model
| diterima ataurditolak yaitu

1. Chi Square (%) Statistics
Pengukuran yang paling mendasar adalah likelihood ratio chi-square
statistic (xz). Nilai (%) yang semakin rendah menandakan bahwa model
yang digunakan dalam -penelitian tersebut semakin baijk dan dapat
diterima. berdasarkan probabilitas dengan cu? off value sebesar p > 0,03
atau p > 0,50 (Hulland et al dalam Ferdinand, 2000)

2. Significance Probability
Nilai probability yang dapat diterima adalah p = 0,05 GFI (Goodness of
Fit Index), merupakan pengukuran non statistikal yang nilainya berkisar
antara O (poor fif) sampai dengan 1.0 (perfect fif). Sedangkan nilai X yang
lebih besar dari 0,0 mendapatkan fit yang baik. |

3. RMSEA (The Root Mean Square Error of Approximation)
Merupakan sebuah indeks yang dapat digunakan untuk mengkompensas1
chi square statistic dalam sampel yang besar. Nilai RMSEA menunjukkan
nilai goodness of fit yang dapat diharapkan bila model di estimasi dalam
populasi (Hair et al, 1995). Nilai RMSEA yang kecil atau sama dengan
0,08 merupakan indeks untuk dapat diterimanya model yang menunjukkan
sebuah close fit dari model tersebut berdasarkan degrees of freedom

(Browne dan Cudeck dalam Ferdinand, 2000).
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: 4. GFI (Goodness of Fit Index)
Merupakan ukuran non statistikal yang mempunyai rentang nilai (poor fit)
sampai dengan -1,0 (perfect fir). Nilai yang tinggi dalam indeks ini
menunjukkan sebuah "better fit". GF1 merupakan indeks kesesuaian yang
menghitung propoi‘si tertimbang dari varians dalam matriks kovarians
sampel yang dijelaskan oleh matriks kovarians populasi yang terestimasi.
GFI mempunyai rentang nilai antara 0-1, semakin mendekati nilai 1
semakin baik model tersebut.

5. CF1 (The Comparative Fit Index)
Rentang nilai sebesar 0 - 1, dimana semakin mendékati 1 mengindikasikan
tingkat fit yang tinggi, oleh karena itu nilai yang direkomendasikan CF1 2
0,95 ( Ferdinand, 2000).

6. AGFL (Adjusted Goodness Fit Index)
Tingkat penerimaan yahg dirckomendasikan adalah bila AGFI
mempunyai nilai sama, dengan atau lebih besér dari 0,90 ( Hair et al,
1995). '

7. CMIN/DF
Adalah the minimum sample discrepency function dibagi dengan degree of
fieedom-nya. CMIN/DF merupakan statistik chi square {¢?) dibagi df-nya

schingga disebut y -relatif. Nilai y2-relatif kurang dari 2.0 atau 3.0 adalah
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indikasi dan acceptable fit antara modei dan data (Arbuckle dalam
Ferdinand, 2000)
8. TLI (Tucker Lewis Index)

Tucker Lewis Index adalah sebuah alternatif incremental fit index yang
membandingkan se;buah model yang diuji terhadap sebuah baseline
model. Nilai yang dirckomendasikan sebagai acuan untuk diterimanya
sebuah model adalah penerimaan > 0,95. Nilai yang mendekati 1
menunjukkan very good fit (Buckle dalam. Ferdinand, 2000). Secara
ringkas indeks-indeks yang dapat digunakan untuk menguji kelayakan

sebuah model disajikan dalarn Tabel 3.5.

Tabel 3.5.

Significaned Probability > 0,05
RMSEA < 0,08
GFI , > 0,90
AGFI >0,90
‘CMIN/DF <200
TLI > 0,95
CFI >0,95

Sumber : Ferdinand, 2000 dikembangkan untuk RUP

b. Uji Reliabilitas

Pada dasarnya. uji reliabilitas menunjukkan sejauh mana suatu alat

ukur dapat memberikan hasil yang relatif sama bila dilakukan pengukuran
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kembali pada subyek yang sama. Uji reliabilitas dalam SEM diperoleh

melalui rumus Hair et al (1995) :
G std loading)z
Constructreliability =
. std loadingy + Y. €f
Keterangan :

Standar loading diperoleh dari standardized loading untuk tiap-tiap indikator
yang didapat dari hasil perhitungan komputer.

Y. € fadalah measurement error dari tiap indikator. Measurement €1ror didapat

dari 1-realibilitas dari indikator. Tingkat reliabilitas yang dapat diterima adalah > 0,7.

7. Interpretasi dan Modifikasi Model

Langkah terakhir dalam SEM adalah menginterpretasikan dan
memodifikasi model, khususnya bagi model yang tidak memenuhi syarat dalam
proses pengujian yang dilakukan. Setelah model diestimasi, residualnya harus
kecil atau mendekati nol dan d;tstribusi frekuensi dari kovarians residual harus
bersifat simetrik. Model yang baik mempunyai standardized residual variance

yang kecil.
3.7. Simpulan Bab

Pada bab XII (tiga) ini, prosedur pengumpulan data dan analisis data telah

diuraikan. Pengumpulan data akan dilakukan untuk mencari data primer terutama
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!
pandangan manajer puncak atau pemilik (owner) website perusahaan ekspor
mengenai variabel-variabel yang mempengaruhi keberhasilan online marketing dan
kinerja ekspornya. Pencarian informasi dari manajer puncak / owner dilakukan

melalui penyebaran kuesioner kepada. 140 responden.
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BAB IV

ANALISIS DATA

4.1; Pendahuluan

Metode penelitian telah diketengahkan sebelumnya pada Bab III. Selanjutnya
pada bab ini akan diuraikan mengenai gambaran umum obyek penelitian, data
deskriptif, proses dan hasil analisis data, pengujian hipotesis dan simpulan blab.
Selanjutnya hasil daﬁ uraian% Bab IV ini digunakan untuk menjawab pertanyaan
penelitian dan hipotesis yang ételah diajukan pada Bab I dan II dengan harapan, dari
permasalahan yang ditemukan dalam penelitian ini dapat -dirumuskan jawaban yang
memberikan implikasi akademik/teoritis maupun implikasi manajerial yang sangat
befguna bagi praktisi bisnis. ?ada penelitian ini, 280 email kuesioner telah disebar
kepadd responden (para maﬁajer puncak/owner maupun pihak “yang berkompeten
dalam perusahaan yang mélaksanakan aktifitas ekspor lmelalui internet/online
. marketing export di Indonesia;. . |

Teknik analisis yang digunakan adalah Strucrural Eéruaﬁon Model (SEM)
dengan software AMOS 4.01, dimana analisis data dengan SEM terdiri dari tujuh
tahap (Hair ef al.,1995) untuk ﬁlengevaluasi kriteria goodness of fit, seperti yang
akan dibahas dalam Bab ini. Untuk memberikan gambaran yang lebih jelas mengenai

garis besar Bab IV dapat dilihat pada Gambar 4.1.
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Gambar 4.1.

Garis Besar Bab IV
Pendahuluan
h 4 : h
Gambaran Proses Pengujian
Umum Proyek ‘ dan Analisis data
A ". . v
Data Deskriptif : . ' Pengujian
Hipotesis’
A
Simpulan Bab
Sumber : Dikembangkan untuk penelitian ini

4.2. Gambaran Umum Obyek Penelitian
Indonesia merupakan negara dengan p:otensi sumber daya alam yang |

melimpah. Jumlah penduduk Indonesia yang lebih.dari 200 juta orang dan tersebar di
beberapa pulau besar maupun kecil menjadi keuntungan sekaligus hambatan dalam

melakukan pengembangan pembangunan.
Akdifitas ekspor sudah banyak dilakukan oleh para pengusaha ‘di Indonesia,
namun nampaknya hal ini masih belum menjadi prioritas bagi para pengusaha

tersebut, dikarenakan masih banyak dan sangat terbukanya potensi pasar yang

tersedia untuk dalam negeri.
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Perkembangan teknologi informa.éi di Indonesia juga dirasakan masih belum
merata untuk semua wilayah Indonesié. Masih naﬁpak perbedaan yang sangat
mencolok antara perkembangan di wilayah Barat dan Timur Indonesia. Di wilayah
barat Indonesia pun nampaknya perkembangan teknologi informasi ini masih banyak
terjadi di kota-kota besar saja (Suriadinata, 2001), maka tidak heraﬁ apabila banyak
ditemukan eksporth; yang menguasai, ‘minimal mengetahui tekhologi informasi
terutama internet dan menggunakan internet sebagai aktifitas bisnis:ekspomya hanya
di kota-kota besar di Indonesia, karena di kota-kota besar saja yané banyak terdapat
infrastruktur jaringan internet serta saluran telepon vang cukup mem;adai dan merata.

Keadaan tersebut dapat berpengaruh terhadap perkembanéan usaha ekspor
Indonesia, karena banyak partner ekspor di luar ﬁegeri yang sudz;h memanfaatkan
internet sebagai penunjang aktifitas ekspor untuk mempercepat proses informasi, dan
Indonesia banyak tertinggal dalam hal ini. Adapun jumlah eksporitir Indonesia dan
kepemilikan website perusahaan berdasarkan klasifikasi usaha dari Departemen

Perdagangan dan Perindustrian Indonesia dapat dilihat pada Tabel 4.1.
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Tabel 4.1
Data Eksportir Nasional dan Kepemilikan Website Perusahaan
Tahun 2002

Mempunyai

Jenis Bxdang Ekspor- Jumlah Website

1 | Hasil Pertanian 601 459

2 | Hasil Pertambangan dan Penggalian 25 ‘ 18

3 | Hasil Industri Pengolahan 2.359 1.487

4 | Hasil Peternakan 7 3

5 Hasil Pertanian Tanaman Pangan, Tanaman 345 281
Perkebunan, dan Tanaman Lainnya &

6 | Hasil Kehutanan dan Perburuan 38 21

7 | Hasil Industri Tekstil, Pakaian Jadi dan Kulit 453 356

8 | Hasi! Industri (bahan) Makanan, Minuman dan 125 ' 87 ;
Hasi! Pengolahan Tembakau _ 5
Barang-barang Lainnya Hasil Industri Pengolahan 1394 824

10 | Barang-barang Hasil Industri Kimia, Farmasi dan .70 42
Kosmetik :

11 | Barang-barang Elektronik, Perlengkapan Listrik, 293 137
Alat Komunikasi, Fotografi dan Optik ‘

12 | Bahan Bangunan Kecuali Bahan Bangunan 98 31
Berasal dari Usaha Penggalian , :

13 | Bahan Bakar Minyak atau Gas dan Minyak [ 1
Pelumas :

14 | Mesin-mesin, Alat Angkut dan Suku Cadang 31 10

15 | Hasil Perikanan 203 116

16 | Barang-barang Lainnya 21 8

Total | 6.064 3.933

Suniber : PT. Dataindo Inti Swakarsa, 2002 (diolah)

Sedangkan data selengkapnya mengenai volume ekspor dan nilai ekspor

komoditi Indonesia ditampilkan dalam Tabel 4.2.
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Tabel 4.2
Data Volume Ekspor dan Nilai Ekspor Komoditi Indonesia
Tahun 1998 - 2002

Sektor/ - 1998 1999 2000 2001 2002
Komoditi Ton Juta Ton  Juta ~ Ton  Juta Ton Juta Ton Juta
©(000) US$ .(000) . USS (000) US$  (000)  USS (000) - USS

1. Migas - 7.872 - 9.792 - 14367 | 65.100 12.636 64.246 12.113

Non - a .
2. Mi - 40.975 - 38.873 - 47.757 | 207356 | 43.685 | 159.024 | 45.046
igas
Total - 48.848 - 48.665 - 62.124 | 272.457 | 56.321 | 223.270 | 57.159

Sumber : nafed.go.id/indo/statistik, 2004

Menurut tingkatan perusahaan berdasarkan klasifikasi Deperindag yaitu
perusahaan besar, éedang (menengah) dan kecil, banyak di antara ‘perusahaan-
perusahaan tersebut terutama yang tergolong perusahaan sedang dan kecil yang
melaksanakan aktifitas-aktifitas ekspornya dengan baﬁtuan pihak lain, misalnya
broker, agen, dan sebagainya. Untuk perusahaan besar kebanyakan sudah mempunyai

departemen khusus yang mengurusi bidang ekspor.

4.3, Data Deskriptif

Data deskriptif yang menggambarkan keadaan atau kondisi responden pertu
diperhatikan sebagai informasi tambahan untuk memahami hasil-hasil penelitian.
Data deskriptif penelitian hendaknya juga disajikan agar dapat dilihat profil dari data
penelitian tersebut dan hubungan yang ada antar variabel yang digunakan dalam
penelitian tersebut (Hair ef al, 1995). Data deskriptif menggambarkan beberapa

kondisi obyek penelitian secara ringkas yang diperoleh dari hasil pengumpulan dan
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jawaban kuesioner oleh responden, yaitu’ manajemen puncak atau pihak yang
be;kompeten pada masing-masing perusahaan perusahaan yang melaksanakan online
market.ing. Data deskriptif obyek penelitian ini memberikan beberapa informasi
secara sederhana dari obyek penelitian yang dikembangkan. Perusahaan yang
melaksanakan online marketing di Indonesia yang dijadikan obyek penelitian
berjumlah 140 perusahaan dan dipilih berdasarkan kriteria atau syarat terientu seperti
yang telah dijelaskan pada bab sebelumnya.

Kuesioner yang telah diisi oleh responden kemudian dikompilasi dan diolah
menjadi data penelitian. Secara garis besar kecenderungan responden dalam
menjawab kuesioner dikategorikan seperti pada tabel 4.3 dan tabel 4.4 berikut ini :

Tabel 4.3.
Data Deskriptif Responden

Kategori jawaban responden berdasarkan indikator

X1 | X2 | X3 | X4 | X5 X6 X7 | X8 | X9 | X10 | X11 | X¥2 | X13 | X14

|9
Lh

Rendah 45 | 30 | 29 | 22 | 29 | 43 |42 {15 ] 19 {112 | 112 19 ] 28
(skor 1 —5)

Tinggi 95 | 1100 111118111} 97 | 98 |125 | 121 ¢ 28 | 28 | 121 112 |- 115
(skor 6 - 10)

JumlahFotal | 1,0 | 140 | 140 | 140 | 140.] 140 | 140 | 140 | 140 | 140 | 140 | 140 | 140.] 140

X15 | X16 | X17 | X18 | X19 | X20 | X218 | X22-{ X23 | X24 X25 | X26 | X27 { X28

Rendah 1 22 { 22 | 29 | 13 {29 | 30 | 20 | 25 | 28 | 28 32 9 6 13
(skor 1 -3)

Tinggi 112 | 118 | 111 | 127 | 111 | 110 | 120 115 | 112 | 112 | 108 131 § 134 | 127
(skor 6 — 16}
Jumlah
Total 140 | 140 | 140 | 140 | 140 | 140 | 140 | 140 | 140 140 | 140 | 140 | 140 ; 140

Sumber : Hasil olah data
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Keterangan :

X1:

X2:

X3:

X4

X5:

X6:

X7:

X8 :

X9 :

X10:
X11:
X12:
X13:
X14 :
X15:
X16:
X17:
X18:

X19:

Berkurangnya jarak fisik

Biaya yang lebih murah

Penyampaian informasi secara real time

Aliansi strategis dengan pihak lain

Cuztomized product and pricing strategy
Pemeliharaan database konsumen

Computer and internet security

Tercatat di search engine

Aktif berpromosi melalui berbagai media
Komitmen dalam melakukan ekspor yang rendah
Kepercayaan diri yang kurang |

Dokumentasi ekspor yang kurang baik
Permasalahan bahasa dan budaya

Resiko keterlambatan pembayaran

Keterbatasan sumber daya (finansial dan manajerial)
Keterbatasan pengetahuan akan pasar asing
Tingkat pendidikan staff akan teknologi informasi.
Kesesuaian produk dengan pasar asing

Keterbatasan dalam melaksanakan riset pasar

- Hambatan tarif dan non tarif perdagangan

. Ketersediaan jaringan telepon
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X22 : Ketersediaan akses internet

X23 : Brand awareness

X24 . Customer loyalty

X25: Reputasi global

X26 : Pangsa pasar (market share)

X27 : Volume penjualan (sales volume)

X28 : Profitabilitas (profitability)

Tabel 4.4.
Data Deskriptif Responden

Kategori jawaban responden berdasarkan variabel

NC| % |MI| % | GSP | % | HPsi | % | HOp | %

Rendah 104 | 248 136 12431 34 [12,1| 224 80 72 | 17,1
(skor 1 —5)

Tinggi 316 | 75,2 | 424 | 75,7 | 246 | 879 56 20 348 1 829
(skor 6 — 10)

Jumlah Total | 400 | 100 | 560 | 100 | 280 | 100 | 280 | 100 | 420 | 100

HOr! % |HPP| % | Hinf | % | KOM | % | KE %

Rendah 73 174 62 148 45 16 88 21 28 16,7
(skor 1 -5) 1
Tinggi 347 { 82,6 | 358 {8521 235 | B4 332 79 392 | 933
(skor 6 - 10) »
Jumlah Total

420 | 100 | 420 | 106 | 280 | 100 | 420 | 100 | '420 100

Sumber : Hasil olah data
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Keterangan :

NC
MI
GSP

. HPsi

HOr

HP/P

Hinf

KOM

&

. Network Communication

: Marketing Inlcl]igcncc '

: Global Sales Promotion

: Hambatan Psikologis

: Hambatan Operasional

: Hambatan Qrganisasional
Hambatan Produk/Pasar

: Hambatan Infrastruktur

: Kchrhasi]un Online Marketing

: Kinerja Ekspor

Berdasarkan tabel 4.3 dan 4.4 terlihat bahwa responden mempunyai

kecenderungan menjawab kuesioner dalam kategori tinggi, dengan kata lain variabel

network communication, marketing intelligence, global sales promotion dan

keberhasilan online marketing seluruhnya penting. Pada variabel hambatan

operasional, organisasional, produk/pasar, dan infrastruktur, oleh banyak perusahaan

dirasakan sebagai hal yang sangat menghambat, terbukti dengan kecenderungan

jawaban yang tergolong tinggi, kecuali pada hambatan psikologis, banyak perusahaan

yang tidak merasakan sebagai sebuah kendala, dengan kecenderungan jawaban yang

rendah. Untuk variabel kinerja eckspor, banyak perusahéan merasakan bahwa

keberhasilan online marketing meningkatkan kinerja ekspornya.

SNSRI RSOSSN £ SR i R
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4.4. Proses Pengujian dan Analisis Data

Dalam penelitian ini teknik analisis data yang digunakan-adalah Structural
Fquation Modéling (SEM) yang terdiri dari : |
1. Penggmbangan Model Berbasis Teqritis

Model teoritis dalam penelitian ini telah ditampilkan pada Bab II bagian
kerangka pemikiran teoritis. Model penelitian ini térdiri dari 28 indikator yang
dimaksudkan untuk menguji hubungan kausalitas antara network communication,
marketing intelligence, global 'sales promotion, hambatan psikologis, operasional,
organisasional, produk/pasar, infrastruktur, "keberhasilan online marketing, serta
hubungan kausalitas antara keberhasilan online marketing dan kinerja ekspor.
“ -2. Membentuk Sébuah D‘iagfam Aluf Cuath dzagram) o
Dalam alur untuk péngujian model peuelitian disusun berdasarkan kerangka

pemikiran teoritis dan disajikan pada gambar 4.2 berikut :
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Gambar 4.2,

Path Diagram

@)—1 <10

Hambatan
Psikologis

.@ 1
[ { MNetwork.
al S— Communication J*1*2_J82
‘ 1
i — @
1
813 )+ K13 Harnbatan
1* Qperaslonal
B1i — \-_____,.---" 1

inerja
Ekspor

%27 ¢ ()
)

Hamnbatan
Organisasional

g

818 J—

P o '---.,\
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' 1 .
—(a8
Humbalanw Global Sales

Sumber : dikembangkan untuk tesis ini

3. Konversi diagram alur ke dalam persamaan struktural dan model pengukuran -

Setelah model teoritis dikembangkan dan digambarkan dalam sebuah diagram

alur, maka peneliti dapat mulai mengkonversi spesifikasi model tersebut ke dalam

rangkaian persamaan yang terdiri dari :
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A Persumaan-persamaan struktaral (structural equations)
l)chﬂm;clall ini dirumuskan untuk menyatakan hubungan kausalitas antar
berbagai  konstruk. Persamaan  struktural  dibangun  dengan  pedoman
sebagai berikut . |
Konstruk endegen = konstruk eksogen + Konstruk endogen + error
b. Persamaan model pengukuran (ﬁeecz.vuremenl model) yaitu menentukan
variabel mana mengukur konstruk mana, serta menentukan serangkaian
matriks yang menunjukkan korelasi yang dihipotesiskan antar konstruk.
Persamaan struktural dan persamaan model pengukuran telah disajikan pada
bagian metode penclitian (Bab 111).
4. Memilih matriks input dan estimasi model
Inpul data yang digunakan dalam penelitian ini adalah matriks kovarians
untuk keseluruhan estimasi. Tipe estimasi model yang digunakan adalah MLE
(Maximum Likelihood Estimation).
5. Menilai masalah identifikasi persamaan
Problem identifikasi model adalah problem mengenai ketidakmampuan model
yang dikembangkan untuk menghasilkan estimasi yang unik. Gejala-gejala problem
identifikasi antara lain :
«  Standard Error pada satu atau beberapa koefisien yang sangal besar.
. Muncul angka-angka yang aneh seperti varians error yang negatif.

« Muncul korelasi yang sangat tinggi antar koefisien estimasi (>0,90).
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6. Fvaluasi kriteria goodness-of-fit
Pengujian kesesuaian model dalam penelitian ini dilaksanakan melalui telaah
terhadap kriteria goodness-of-fit yang diajukan oleh para pakar SEM seperti yang
telah disebutkan pada Bab III. Adapun kriteria atau nilai kritis goodness-of-fit index
suatu model penelitian adalah seperti pada Tabel 4.5. berikut :

Tabel 4.5.

Goodness-of-fit Index

* - Goodness of fit Index Cut-off Value

Chi-square Diharapkan kecil
Significaned Probability > 0,05
RMSEA <0,08
GFI > 0,90
AGFI > 0,90
CMIN/DF <2,00
TLI > 0,95
CFI ‘ > 0,95

Sumber : Ferdinand, 2000

7. Interpretasi dan modifikasi model

Pada tahap terakhir ini akan dilakukan interpretasi dan modifikasi model yang

tidak memenuhi syarat pengujian.

4.4.1. Analisis Faktor Konfirmatori
Model pengukuran untuk analisis faktor konfirmatori (CFA = Confirmatory
Factor Analysis) dilakukan secara terpisah untuk konstruk-konstruk eksogen dan

konstruk-konstruk endogen dimana prosedur analisis faktor konfirmatori mengacu

pada Hair et af (1995) yaitu :
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1. Analisis overall model fit
2. Analisis fuctor loadings dan signilikasi fuctor loddings

3. Analisis reliabilitas dan validitas.

4.4.1.1. Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen

Analisis faktor konfirmatori untuk konstruk-konstruk eksogen dalam

penelitian ini ditampiikan dalam Gambar 4.3:




Gambar 4.3.

Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen

CONFIRMATORY FACTOR ANALYSIS
CONSTRUCT EXOGEN UJI KELAYAKAN MODEL
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Sumber : Hasil-estimasi dengan AMOS 4.01 (2004)

langkah pertama dalam analisis fakior Vkonﬁrmalori adalaly mcnguii
‘ kelayakan model secara keseluruhan (overall model fit) yaitu dengan melihat kriteria-
kriteria pengujian kelayakan model (goodness of fit index). Dalam penelitian- ini

kriteria-kriteria yang digunakan adalah Chi square fit statistic, x* | df ratio
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(CMIN/DE), AGEIL, RMSEA, dan CFI dengan ambang batas  (recommended
values)merujuk pada Ferdinand (2000) sebagaimana telah ditampilkan pada tabel
sebelumnya. .

Analisis faktor konfirmatori untuk konstruk eksogen yang dilakukan secara
simultan (multidimensional  measurement model) yang. dikembangkan dalam
penelitian ini secara keseluruhan (overall model fit assessment) dapat ditetima karena
kriteria-kriteria untuk pengujiaﬁ kelayakan model telah memenuhi ambang Batas yang

disarankan. Hasil lengkap untuk evaluasi overall model fit ditampilkan pada Tabel

4.6.
Tabel 4.0.
Evaluasi Overall Model Fit
Model Pengukuran Konstruk Eksogen

Goodness-of-fit-Index © Catoff 7 Hasil Estimasi T Kepitusan
Chi square (x2) - 213,391% 201,275 Good Fit
Signgficance Prob (P) > 0,05 0,144 Good Flt
CMIN/DF (x*/df) . <2,00 ‘ 1,112 Good Fit
RMSEA <0,08 ‘ 0,028 Good Fit

AGFI ] 20,90 0,844 7 Marginal Fit

GFl > 0,90 0,888 Marginal Fit
TLI =095 0,981 Good Fit
T s T T e T

*Chisquare tabel pada a = 0,05 dan df = 181
Sumber : hasil olah data
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Setelah model dinyatakan fif dcngan ‘data, langkah kedua analisis faktor
konﬁrmatori adalah menganalisi besaran dan tingkat signifikansi parameter estimasi
dari masing-masing indikator menuju konstruk latennya (factor loadings analysis).
Hasil analisis terhadap besaran factor loadings menunjukkan bahwa seluruh fdctor
loadings mempunyai nilai lebih dari 0,707 sebagaimana disarankan oleh Gefen dalam
Indrawanto (2003, p.87). |

Critical value (C.R.) untuk setiap factor loadings menunjukkan bahwa
seluruhnya berada di atas ambang batas 1,96 (i)ada faraf signifikansi 5%) maupun
2,58 (pada taraf signifikansi 1%). Sehingga disimpulkan bahwa measured variables
~ tersebut secara signifikan ‘merupakan._i_r'l_di‘ka‘tgr"-“i_ndikator dari konstruk-konstruk
eksogen yang digunakan dan dianalisis dalam penelitian ini, |

Hasil analisis factor loadings secara lengkap ditampilkan dalam Tabel 4.7.
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Tahcl 4.7.

Factor Loading Analysis

Konstruk-Konstruk Eksogen

Variabel Factor
Lksogen Loading" C.R. _Probabilitas
xl < Network_Comm 0.782 ' ‘
x2 < Network_Comm 0.742 8.559 0
3 < Network_Comin 0.855 9.425 0
x4 <~  Marketing_Intellegence 0.792
x5 <  Marketing_Intellegence 0.763 9.284 0
x6 <  Marketing_Intellegence 0.848  10.373 ]
x7  <--  Marketing_Intellegence 0.775 9.453 0
x9 <—  Global_Sales_Promotion 0.783
x8 <-- Global_Sales_Promotion 0.785 4.613 0
x1l < Hambatan_Psikologis 0.817
X100 <-- Hambatan_Psikologis 0.734 6.129 0
xl4 <~  Hambatan_Operasional 0.385
x13 <  Hambatan_Operasional 0.859  11.739 0
x12 <~  Hambatan_Operasional 0.74 9.883 0
x17 <- liambatan_Organisational  0.785
x16 < Hambatan_Organisational  0.734 7.992 0
x15 <- Hambatan_Organisational ~ 0.732 7.971 0
X200  <- Hambatan_Produk 0.779
x19 < Hambatan_Produk 0.838 9.416 0
x18 < Hambatan_Produk 0.751 8.636 0
x22 <--  Hambatan_Infrastruktur 0.781
x21 <-- Hambatan_Infrastruktur 0.857 9.48 0

Sumber - Hasil estimasi dengan AMOS 4,01 (2004)

Keterangan * = pada AMOS, factor loading dinyatakan sebagai standardized

regression weight dan ambang batas yang disarankan adalah > 0,4 (Hair et al., 1995).

Langkah selanjutnya adalah menguji reliabilitas dan validitas. Seperti yang

telah dijelaskan pada Bab 11l bahwa pengujian reliabilitas adalah mengukur sejauh

mana indikator-mdlkator dapat merepresentasikan atau mengindikasikan konstruk

" latennya (Hair et al.,

1995, p642) Hasil perhltungan composite rehablltty dan




4.4.1.2. Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen

Analisis Tuktor konlirmatori untuk konstruk-konstruk -codogen disajikan pada

gambar berikut ini :

Gambar 4.4,

Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Endogen

CONFIRMATORY FACTOR ANALYSIS
CONSTRUCT INDOGEN

62

19, PR32
et 69
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4 Onine 12 whode €29
S Markeling ©_ g5 73

" :m i UJI KELAYAKAN MODEL
€28 28w a5

86 Ly T Chi Square = 6.785

o s:l?a 7}-?1 /\'Eﬁw" Prob dfszsg
R T rob =,

ez whoes Crin/ df = 848

AGF| = 957

TLI = 1.008

CFI = 1.000

'RMSEA = .000

Sumber : Hasil estimasi dengan AMOS 4.01 (2004)

Sebagaimana analisis konfirmatori untuk konstruk eksogen, langkah pertama

adalah overall model fit dengan melihat goodness of fit indices hasil estimasi

kemudian dibandingkan dengan recommended values for good fit. Dalam penelitian

ini goodness of fit indices yang digunakan adalah Chi square fit statistic, ¥ Af ratio

(CMIN/DF), AGFI, RMSEA, dan CFI.
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Analisis faktor konfirmatori untuk konstruk eksogen yang dilakukan secara
simultan  (multidimensional measurement  model) yang. dikembangkan dalam
penelitian ini secara keseluruhan (overall model fit assessment) dapat diterima karena
kriteria-kriteria untul.< pengujian kelayakan model telah memenuhi ambang batas yang
disarankan. Hasil lengkap untuk evaluasi overall model fit berikut keputusan yang

bisa diambil ditampilkan dalam tabel berikut ini.

Tabel 4.9.
Rvaluasi Overall Model Fit
Konstruk Endogen

Goodness-of-fit-Indices Cut off ‘Hasil Estimasi Keputusan
Chi square (XY S 20,090% |- o 6,785 . .- .Good Fit.

Significance Prob (F) > 0,05 0,560 Good Fit

CMIN/DF (3*/df) <2,00 | 0,848 Good Fit

. RMSEA ) < 0,08 _ 0,00Q Good Fit

AGE ' >090 0,957 Good Fil

GFI1 > 0,90 0,984 Good Fit

114 — > 0,95 | 1,000 | Good Fit

CH = 0,95 1,000 Good Fit

*Chisquare tabel pada ¢ = 0,03 dan df =8
Sumber ; hasil olah data

Setelah model dinyatakan fit dengan data, langkah kedua adalah melakukan
factor loading analysis. Hasil analisis terhadap nilai factor loadings menunjukkan

bahwa seluruh factor loading lebih besar dari 0,4 sebagaimana disarankan oleh Hair




et al (1995). Critical Value (C.R.) untuk setiap factor loading berada di atas 1,96
(pada taraf signifikansi 5%) maupun 2,58 (pada taral” signilikansi [%). Sehingga
disimpulkan  bahwa observed variables scecara signifikan merupakan indikator-
indikator dari konstruk-konstruk endogen yang digunékan dan‘dianalisis dalam

penelitian ini. Hasil analisis fuctor loadings sccara lengkap ditampilkan dalam tabel

di bawabh ini.
Tabel 4.10.

Factor Loading Analysis

Konstruk-Konstruk Endogen

Variabei Factor . !

Endogen . Loading" C.R. Probabilitas
X23 <~ Keberhasitan Online Marketing — 0.762 : -
X24 <  Keberhagilan_Online_Marketing  0.873 10.55 0
X25 <-- Keberhasilan_Online_Marketing  0.818  9.863 0
X26 <- Kinerja_Ekspor 0.706
X27 < Kinerja lkspor .743 7.533 0
X248 < Kinerja Ekspor 0.45 7.809

Sumber ; hasil olah data

Langkah berikutnya adalah menguji reliabilitas dan validitas. Reliabilitas pada
SEM dapat diukur melallui composite reliability dan variance extracted dengan rumus
yang dikemukakan oleh I‘.Iair ef al (1995, p.642). Hasil perhitungan composite
reliability dan variance exiracted tersebut dirangkum dan disajikan dalam tabel di

bawah ini (proses perhitungan terlampir).




Tabel 4.11.

Hasil Perhitungan Composite Reliability dan Variance Extracted

Konstruk-Konstruk Endogen

Konstruk Endogen Composite | Variance

| Reliability | Extract
Keberhasilan Online Marketing (3)* 0.859 0.671
Kinerja Ekspor (3) 0.812 0.591

Sumber : Data peneclitian yang diolah, 2004

Keterangan ; * = jumlah indikator

Hasil  perhitungan

reliabilitas  untuk  konstruk-konstruk  endogen

mencerminkan kemampuan indikator-indikator yang digunakan pada penelitian ini

dalam mempresentasikan konstruk latennya.

| 4.4.2. Structural Equatién Modeléing (SEM) o

Setelah model dianalisis melalui analisis faktor konfirmatori, maka masing-

masing indikator dalam model yang telah terbukti fif dapat digunakan untuk

mendefinisikan konstruk laten, sehingga full model SEM dapat dianalisis. Hasil

estimasi full model SEM dapat dilihat pada gambar di bawah ini.
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Gambar 4.5,
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Berdasarkan hasil estimasi dengan AMOS 4.01 untuk fidl model SEM
sebagaimana terlihat dalam Gambar 4.5, maka selanjutnya dipaparkan evaluasi dan

interpretasi terhadap goodness of fit indices untuk mengevaluasi overall model fit,

sebagai berikut :
Tabel 4.12.
Evaluasi Overall Model_ Fit
Full Model SEM
Goodness-of-fii-Indices Cut off Hasil Estimasi Keputuslan
Chi square (X%) 355,26* 347,686 " Good Fit
Significance Prob (P) > 0,05 . — 0,.05-5.6. A 'G;;)H Fitn
CMIN/DF (xzfdf) o ;_200 N Ifl 1 " Good Fit
RMSEA <008 0,028 Good Fit
AGF] : >0,90 ' 0,809 Marginal Fit
GFI > 0,90 . 0,853 Marginal Fit
TLI ' 2095 0,977 : Good Fit
CFl >0,95 0,981 Good Fit

*Chisquare tabel pada o.= 0,05 dan df =313

Sumber 1 hasil olah data

Berdasarkan kriteria-kriteria goodness of fit pada Tabel 4.12, maka dapat
disimpulkan bahwa model struktural (SEM) yang dispesifikasi dalam penelitian ini
telah fit dengan data. Setelah model struktural dinyétakan fit, maka langkah
selanjutnya adalah menguji épakah asumsi-asumsi yang disyaratkan dalam

pemodelan SEM telah dipenuhi atau tidak. Jika asumsi-asumsi dalam SEM dengan
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teknik estimasi MLE (maximum likelihood estmation) tidak dipcquhi maka analisis
dan interpretasi parameter estimasi antar variabel menjadi bias. Berdasarkan alasan
tersebut, maka dalam penelitian ini terlebih dahulu dilakukan pengujian terhadap
asumsi-asumsi penting dalam SEM sebelum dilakukan pengujian analisis dan
interpretasi terhadap parameter-parameter éstimasi antar konstruk (standardized

regressiov weight) dalam SEM.

4.4.3. Evaluasi atas asumsi-asumsi dari aplikasi SEM

SEM sebagaimana analisis-analisis multivariat lainnya mensyaratkan
terpenuhinya berbagai asumsi meskipun SEM dipandang fleksibel (interpretasi tetap
dapat dilakukan meskipun ditemukan problem multikolinearitas). Asumsi-asumsi
penting yang harué dipenuhi dalam SEM adalah distribusi data yang normal
(khususnya normalitas data multivariat), tidak ada multikolinearitas maupun
singularitas, dan tidak ada outliers. Hasil pengujian asumsi-asumsi tersebut diuraikan

di bawah ini.

4.4.3.1. Pengujian Normalitas Data

Asumsi normalitas data harus dipenuhi agar data dapat.___d_iq.lal_; lglb‘ih.lanjut
untuk pemodelan SEM. Jika teknik estimasi yang digunakaﬁ adalah maximum
likel_ihood estimation (MLE) maka aéumsi mulﬁvariate normalify mutlak harus

dipenuhi (Ferdinand, 2000, p.49).
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Dalam penelitian ini, uji normalitas data baik secara wunivariate dan
multivariate dilakukan dengan menggunakan kriteria Critical Ratio (C.R.) untuk
kurtosis sebesar < + 2,58 pada tingkat signiﬁkansi 1%. Berdasarkan kriteria
pengujian tersebut nampak bahwa tidak ada nilai C.R. untuk kurtosis yang lebih besar
dari ambang batas + 2,58 (lihat lampiran Structural Equation Modelling — bagian
assessment of normality) sehingga disimpulkan bahwa data yang. digunakan dalém
penelitian ini memiliki distribusi yang normal, baik pada tingkatan univariate dan

lebih penting lagi, pada level multivariale.




Tabel 4.13.

Uji Normalitas Data

C.I.

min max skew c.r. kurtosis
%28 4 K1} -0.106 -0.513 -0.835 -2.018
x27 4 10 -0.059 -0.286]  -0.796| -1.922
x26 4 10 -0.511 -2.467 -0.663 -1.602]
x25 -4 10 0.294 1422 0694 -1.675
x24 4 10 0.316 1,526 -0.705 -1.702
x23 4 10 0.446 2.152 -0.367 -0.883
x21 4 i -0.172 -0.829 -0.463 -1.117
x22 4 10 -0.242 -1.170 -0.809 -1.954
x18 3 1o -0.296 -1.430 -0.103 -0.249! -
x19 4 10 0.014 0.068 -0.827 -1:599
x20 4 10 -0.270 -1.302 0.604 -1.458
x13 3 10 -0.267 -1.289 -0.074 -0.180
x16 3 10 -0.036 -0.175 -0.524 -1.266
x17 3 10 -0.428 -2.069 -0.422 -1.020
x12 3 10 03941 - -1.904 0.257 0.62!
x13 3 10 -0.228 -1.103 -0.586 -1:416
x14 3 10 -0.403 -1.949 0.052 0.127
x10 1 7 -0.064 -0.309 -0.862 -2.083
x11 | 8 0.210 1.015 -0.543 -1.311
x8 3 10 -0.367 -1.773 -0.323 -0.780
X9 4 10 -(.052 0,252 ~0.744 -1,798
X7 3 10 '0.273 1.318 -0.610 -1.474
X6 3 10 0.191 0.925 -0.781 -1.887
x5 4 10 0.329 1.591 -0.443 -1.069
x4 4 10 0.524 2.530 -0.507 -1.226
x3 4 10 0.231 -1.114 -0.822 -1.986
x2 3 10 0.345 1.666 -0.570 -1.376
xI 3 10 0.250 1.207 -0.901 2,175
Multivariate ‘ 17.73 2.559

Sumber : Data primer diolah, 2004

4.4.3.2. Pengujian Outliers

Outliers merupakan observasi atau data yang memiliki karakteristik unik yang

terlihat sangat berbeda jauh dari observasi-observasi yang lain dan muncul dalam
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Tabel 4.13.

Uji Normalitas Data

min max skew C.r. kurtosis c.r.
x28 4 10 -0.106 -0.513 -0.835 -2.018
x27 4 10 -0.059 -0,286 -0.796 -1.922
x26 4 10 -0.511 -2.467 -0.663 -1.602,
x25 4 10 0.294 1.422 -0.6%94 -1.675
x24 4 10 0.316 1.526 -0.705 -1.702
X23 4 10 0.446 2.152 0367 -0.885
x21 4 10 -0.172 -0.829 -0.463 -1.117
x22 4 10 -0.242 -1,170 -0.809 -1.954
x18 3 10 -0.296 -1.430 -0.103 -0.24%
xi9 4 10 0.014 0.068 -0.827 -1:999
%20 4 10 -0.270 -1.302 -0.604 <1.458
x15 3 10 -0.267 -1.289 -0.074 -0.180
x16 3 10 -0.036 -0.175 -0.524 -1.266
x17 3 i0 -0.428 ~2.069 -0.422 -1.020
x12 3 i0 ~0.394 - =1.904 0.257 8.621
x13 3 10 -0.228 -1:103 ~0.586 -1:416
x14 3 10 -0.403 -1.949 0.052 0127
x10 1 7 -0.064 -0.309 -0.862 -2.083
x11 1 gl 0210 1.015 . -0.543 -1.311
x8 3 10 -0.367 L1773 . 0323 -0.780
x9 4 10 -0.052 -.252 - -0.744 -1.798
x7 3 10 0273 1.318 -0.610 -1.474
x6 3 10 0.191 0.925 -0.781 - -1.887|
x5 4 10 0.329 1.591 -0.443 -1.069
x4 4 10 0.524 2.530 -0.507 -1,226
X3 4 10 0.231 1.114 -0.822 -1.986
X2 3 10 -0.345 1.666 -0.570 -1.376
xl 3 10 0.250 1.207 -0901 2,175
Multivariate . 17.73 2.559

Sumber : Data primer diolah, 2004

. . 4.4.3.2. Pengujian Out!_iers
Outliers merupakan observasi atau data yang memiliki karakteristik unik yang

terlihat sangat berbeda jauh darti observasi-observasi yang lain dan muncul dalam
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- bentuk nilai ekstrim, baik untuk sebuah variabel tunggal maupun variabel-variabel
kombinasi (Ferdinand, 2000, p.52). Pada ldasamya outliers dapat muncul dalam
empat kategori : pertama, outliers muncul karena kesalahan prosedur seperti
kesalahan dalam memasukkan data atau kesalahan dalam mengkoding data. Kedua,
outliers dapat saja muncul karena keadaan yang benar—Benar khusus yang
memungkinkan profil datanya lain daripada yang lain, tetapi peneliti mempunyai
penjelasan mengenai apa penyebab munculnya nilai e_kstrim ini. Ketiga, outliers
dapat muncul karena adanya sesuatu alasan tetapi peneliti tidak dapat mengetahui apa
penyebabnya atau tidak ada penjelasan mengenai sebab-sebab munculnya nilai
ekstrim ini. Keempal, outliers dapat muncul dalam range nilai yang ada, tetapi
apabila dikombinasi dengan variabel lainnya, kaombinasinya menjadi tidak lazim
atau sangat ekstrim (Ferdinand, 2000, p.52). Adapun outliers dapat dievaluasi dengan
dua cara, yaitu analisis terhadap univariale outliers dan analisis terhadap multivariate
outliers (Ferdinand, 2000, p.52).
a. Univariate Qutliers

Pengujian adanya univariate outliers dilakukan dengan menentukan nilai
ambang batas yang akan dikategorikan sebagai outliers dengan cara mengkonversi
nilai data penelitiah-ke dalam standardized score atau yang dikenal dengan z-score,
yang mefnpunyaj nilai rata-rata nol dengan standard deviation 1 (Ferdinand, 2000,
p.98). Pengujian univariate outliers ini dilakukan per konstruk dengan bantuan
aplikasi SPSS 10, Observasi data yang memiliki nilai z-score > 3,00 dikategorikan

sebagai outliers. Ambang batas 3,00 adalah merujuk pada Hair ef al. (dalam
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Ferdinand. 2000, p.98). yang menjelaskan bahwa untuk data lebih besar daripada, 80
maka ba;asan nilai z-score yang scbaiknya digunakan adalah 3 atau 4. Hasil
pengujian univariate outliers dengan kriteria pengujian z-score maximum > 3,00
sebagaimana dapat dilihat pada tabel di bawah ini menunjukkan tidak adanya

univariate outliers.




‘ Tabel 4.14

Descriptive Statistics

Hasil Pengujian Univariate Outliers

N Maximum Mean Std. Deviation
Zscore(X1) 140 1.9503 .0000 1.0000000
Zscore(X2) 140 2.0566 0000 1.0000000
Zscore{X3) 140 2.0328- .0000 1.0000000
Zscore(X4) 140 2.1936 .0000 1.0000000
Zscore(X5) 140 2.0331 .0000 1.000G000
Zscore(X8) 140 1.9360 .0000 1.0000000
Zscore(X7) 140 2.0293 .0000 1.0000000
o Zscore(X8) 140 1.7201 0000 1.0000000
Zscore(X9) | 140 | 71.8275°] 0000 4.0000000 |
Zscore(X10) 140 1.9929 .0000 1.0000000
Zscore(X1 1) 140 2.5446 .0000 1.0000000
Zscore(X12) 140 1.9902 .0000 1.0000000
Zscore(X13) 140 2.0963 0000 1.0000000
Zscore(X14) 140 2.0417 .0000 1.0000000
Zscore(X15) - 140 I 2.0348 .0000 1.0000000
Zscore(X16) 140 1.9258 .0000 1.0000000
Zscore(X17) 140 1.9734 .0000 1.0000000
Zscore(X18} 1- 140 2.2911 .0000 . 1.0000000
Zscore(X19) 140 1.9997 .0000 1.0000000
Zscore(X20) 140 1.9250 0000 1.0000000
Zscore(X21) 140 1.9973 0000 1.0000000C
Zscore(X22) 140 1.8365 .0000 1.0000000
Zscore(X23) 140 2.1329 .0000 1.0000000
Zscore(X24) 140 2.0805 .0000 1.0000000
Zscore(X25) 140 2.1266 .0000 1.0000000
Zscore(X26) 140 1.1506 .0000 1.0000000
Zscore(X27) 140 1.5499 L0000 1.0000000C
Zscore(X28) 140 1.5492 -6o00 1.0000000
Valid N (listwise) 140 '

Sumber : Hasil estimasi dengan SPSS 10, 2004
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b. Mutivariate Qutliers

Eyaluasi multivariate outliers perlu dilakukan karena data yang dianalisis
menunjukkan tidak ada outliers pada tingkat univariate, belum tentu bebas outliers
jika observasi-observasi data dikombinasikan.

Jarak Mahalonobis atau Mahal distance (dalam output AMOS disebut sebagai
Mahalonobis d-square) untuk tiap-tiap observasi data dapat dihitung dan akan
menunjukkan jarak 'sebuah observasi dari rata-rata semua variabel dalam sebuah
ruang multidimensional (Ferdinand, 2000, p.102). Untuk menghitung Mahal distance
digunakan chi-square tabel pada 28 indikator pada -t;lraf signifikansi 1% adalah =
56,892. Jadi data yang memiliki jarak Mahalonobis lebih dari 56,892 adalah
multivariate outliers. Berdasarkan evaluas yang dilakukan, tidak ditemukan adanya

multivariate outliers dengan jarak mahalanobis yang melebihi batas 56,892, sehingga

~ data sangat baik dan semua dimasukkan dalam analisis.

Tabel 4.15
Mahalanobis Distance
Observation Mahalanobis
number d-squared pl p2
17 40,319 0.062 1.000
11 39.204 0.078 1.000
2 38.653 0.987 1.000
28 38.647 0.08% 0.999
127 36.394 0.091 0.997
114 38.226 0.094 0.993
53 38.136 0.096 0.984
77 37.675 0.105 0.983
60 37.420 0.110 0.97%
123 37.408 0.110 0.952
38 37.175 0.115 0.938
47 37.164 0.115 0.894
70 37.140 D.11% 0.837
36 37.068 0.117 0.775
105 36.812 0.123 0.753
49 36.723 0.125 0.688
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100
22
29
68
€3
12

106

116

57

36.514
36.321
36.193
35,542
35.396
35.368
35.083
34.670Q
34.639
34.553
34.454
34.295
34.200
34.126
34.028
34.022
33.924
33.767
33.564
33.404
33.369
33.357
33.256
33.241
33.232
32.960
32.6981
32.682
32.668

32.624

32.409
32.302
32.19¢6
32.047
31.756
31.635
31.564
31.425
31.422
31.387
31.372
31.348
31.261
30.829
30.751
30.751
30.730
30.813
30.596
30.535
30.450
30.442
30.415
30.410
30.378
30.329
30.180
30.110
30.005
29.901
29.849

0.130
0.135
0.138
0.155
0.159
0.159
0.167
0.180
0.181
0.183
0.186
0.191
0.194
0.197
0.200
0.200
0.203
0.209
0.215

1 0.221

0.222
0.223
0.226
0.227
0.227
0.237
0.247
0.248
0.248
0.250
0.258
0.262
0.267
0.273
0.285
0.290
0.293
0.299
0.299
0.300
0.301
0.302
0.306
0.325
0.328
0.328
0.329
0.335
0.335
0.338
0.342
0.342
0.344
0.344
0.345
0.348
0.355
0.358
0.363
0.368
0.370

0.655
0.620
0.565
0.685
0.645
0.565
0.575
0.634
0.560
0.504
0.455
0.430
0.384
0.332
0.283
0.228
0.196
0.185
0.185%
G..77
0.139
0.102
0.087
0.062
0.043
0.053
0.064
0.045
0.031
0.022
0.025
0.021
0.018
0.018
0.025
¢.022
0.018
0.017
0.011
0.007
0.005
0.003
0.002
C.006
0.005
0.003
0.002
0.002
0.001
0.601
¢.001
0.000
0.000
0.000

0.000

0.00C
0.000
G.000
0.000
0.000
0.000




72 29.807 : 0.373 0.000

64 29.756 . 0.375 0.000
76 29. 650 0.380 G.000
35 29.648 0.380 0.000
108 29.611 0.382 0.000
24 29.494 0.388 0.000
104 29.401 0.388 0.000
15 29.407 0.392 0.000
16 29.403 0.392 0.000
a2 - - 29,313 -~ 0,397 10,000
40 29.302 0.397 0.000
56 _ 29.285 0.398 0.000
67 29,147 0.405 0.000
9 28.968 0.414 0.000
128 28,611 0.432 0.000
102 28.501 0.438 0.000
69 28.426 0.442 0.000
61 28.332 0.447 0.000
75 28.232 0.452 0.000
30 28.159 0.456 0.000
27 27.844 0.473 0.000C
33 25,123 0.621 0.021

101 24.081 0.677 0.200

Spmber : hasil olah data

4.4.3.3. Pengujian Multicollinearify dan Singularity

Untuk melihat apakah pada data penelitian terdapat multikolinearitas
(multicollinearity) atau singularitas (singularity), maka yang perlu diamati adalah
determinan dari matriks kovarians sampeinya. Determinan yang kecil atau mendekati
nol mengindikasikan adanya multikolinearitas atau singularitas (Ferdinand, 2000,
p.109). dalam penelitian ini, deterrhinan dari matriks kovarians sampelnya
(determinant of sample covariance matrix) adalah 2.6842¢+003 dimana angka ini
lebih bhesar daripada nol. Sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak ada
multikolinearitas atau singularitas dalam data yang digunakan dalam penelitian ini.

Setelah asumsi-asumsi pemodelan SEM dinyatakan telah dipenuhi, maka
selanjutnya akan dilakukan analisis dan interpretasi terhadap parameter estimasi

(standardized regression weight) antar konstruk laten. Parameter estimasi antar
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variabel laten juga dimaksudkan untuk menguji hipotesis-hipotesis yang diajukan
dalam penclitian ini. Adapun hasil estimasi untuk parameter estimasi antar variabel
laten beserta keputusan yang diambil ditampiikan dalam tabel di bawah ini.

Tabel 4.16
Analisis Parameter Estimasi (Standardized Regression Weight)

Untuk Model Struktural (SEM)

. Std. N

. Estimasi Estimasi C.R. Keputusan
8;&:’:{{1"&:\':&“]]?. <w- | Nelwork Communication 0.162 0.192 2.297 | 0.022 Signifikan
Keberhasilon . i (el n ——
Ouline Marketing <o | Marketing Intellepence 0.153 0.156 2075 | 0038 Signilikan
Reberhasilan || 1obal Sules Promotion | 0,197 0.201 2409 | 0016 | Signifikan
Online Marketing ’
Keberhasilan A Varbatan Debealanic } ¢ ot L
Online Marketing <= | Hambatan Psikologis -0.177 0.195 -2.019 | 0.044 Signilikan
Keberhasilan Mot lats o B . n .
Online Marketing <-- | Hambatan Qperasional 0.146 0.18 2173 0.03 Signifikan
Keberhasifan Feapion. Tidak
Online Marketing <== | Hambatan Organisational -0.04 -0.044 -0.405 | 0.686 Signifikan
Keberhasilan T ' Tidak
Online Marketing <-- | Hambatan Produk/Pasar -0.117 -0.123 -1.169 | 0.242 Signifikan
Keberhasilan 1| pumbatan Infastruktar | -0.331 0362 | 2579 | 001 | Signifikan
Online Marketing
Kinerja Ekspor | <-- ﬁ:ﬁ;{'t‘l::é““ Online 0.492 | . 0.491 4629 | 0 | Signifkan

Sumber : Hasil estimasi dengan AMOS 4.01, 2004
Berdasarkan hasil estimasi AMOS sebagaimana dftampilkan dalam tabel di
atas maka dapat disusun persamaan-persamaan struktural sebégai berikut :
Keberhasilan Online Marketing = 0,192 Network Communication + 0,156
Marketing Intelligence + 0,261 Global Sales Promotion —
0,195 Hambatan Psikologis — 0,180 Hambatan Operasional —
0,362 Hambatan Infrastruktur

Kinerja Ekspor = 0,491 Keberhasilan Online Marketing
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4.4.3.4. Pengujian terhadap Nilai Residual

Pengujian terhadap nilai residual mengidentifikasikan bahwa secara signifikan

model yang sudah dimodifikasi lte'rseb”u?dépét‘ ‘diterima dan nilai residual yang
ditetapkan adalah + 2,58 pada taraf s'igniﬁkan 1%.
Pada penclitian ini standar residual diperoleh dari pengolahan data dari

program AMOS versi 4.01 disajikan dalam Tabel 4.17. Tidak terdapat satu pun lebih

~ besar dari 2,58 sehingga tidek terdapat masalah.

Tabel 4.17.
Standardized Residual Covariances
x28 x27 x26 x25 %24 %23 x21
x28 0.000
%27 0.052 0.000
%26 -0.058 ~0.010 0.000
%25 -0.444 -D.240 0.021 0.000
%24 0.223 -0.022 0.333  -0.112 0.000
x23 -0.710 -1.062 0.188 0.634 -0.168 0.000
x21 -0.492 ~0.097 -0.,719 0.804 0.140 0.664 0.000
x22 -0.118 0.358 -0.625 -1.419 -0.568 0.028 0.00C
x18 -0.811 -0.186 -0.128 -0.056 -D0.679 0,227 0,245
%19 -2.144 -0.664 -0.749 -0.715 0.004 0.242 0,494
%20 -0.568 0.236 -0.228 1.185 0.355 0.707 0.442
%15 -0.293 0.432 0.182 0.412 0.738 0.323 =~0.505
%16 ~0.116 0.762 -1.105 -0.560 -0.309 -~0.895 0.064
x17 -0.949 -0.035 -0.088 0.155 ~-0.089 0.102 0.583
x12 0.203 0.471 -0.266 -1.135 -1.591 -~1.544 0.843
x13 0.353 -0.008 -0.182 0.776 0.044 0.444 0.125
%14 0.460 0.693 -0.461 0.660 =0.063 0.290 -0.589
x10 -1.393 ~-1.478  -1,581 0.010 -0.022 -0.126 0.436
x11 ~1.726 ~-1.083 ~1.358 0.017 0.116 0.665 -0.135
%8 0.316 =1.,193 -0.132 ~0.922 0.008 0.691 0.291
%9 -0.022 -0.781 -1.033 -0.280 0.179 0.803 0.318
x7 -0.842  -0.772 0.108 =-0.370 -0.113 -0.036 0.182
X6 -0.7114 -1.202 ~0.25%7 ~0).304 0.342 0.044 0_.044
%5 -0.881 -1.233 -0.481 -0.712 -0.287 -0.364 0.414
x4 -0.648 -0.093  ~0.904 0.796 0.338 1.140 0.253
%3 -0.700 0.542 -0.158 0,239 0.104 -0.458 0,111
%2 0.681 . 0.985 0.173 0,253 0,313 0.395 -0.959
x1 -0.067 1.269 0.746 -0.407 0.031 -0.981 0.101
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X22
x18
x19
x20
x15
x1é
x17
xl2
x13
x14
x10
x11
x8B
x9
x7
X6
x5
x4
®3
X2
x1

xl2
x13
®14
x10
x11
x8
x9
x7
. X6
x5

X3
X2
X1

X7
X6
x5
x4

. X3

x2
x1

-0.334 0.000
-0.392 -0.261
-1.374 0.457
-0.760  -0.970
0.010 -0.341
0.167 . 1.089
1.161 1.024
-0.167 1.152
-0.079 0.538
-0.043  -0.504
-0.206  -0,907
-0.208 -1,225
-0.775 -0.801
0.288  -0.349
-0.052  -0.076
-0.434  -1.042
-1,168  -0.343
0.393 0.644
-0.415 -1.193
0.542 -0.335

0.000
-0.046
-0.534
-0.511

1.210

0.683

. 0.002
-1.192

0.793

0.342

0.19%6

0.777

0.3s61

0.715

0.443

0.481

0,470
~0.855
-0.022

0.000
-0.962
-1.474

1.213

0.543
~0.023
-0.518

0.520
-0.481

0.103

0.284
-0.215
-0.669
-0.164
-0.402

0.675
-0.962
-0.060

0.000
0.419
0.002

“0.633

1.747
0.135
-0.181

0.235

0.588
0.774
-0.788
-0.545
0.848
-0.997
0.657
0.082
0,367

0.000
-0.318
=0.097

1,116
-0.181

0.199

0.637

0.604

0.151
-1.227
-1.096
-0.672
-1.104

G.038

0.145
-0.731

0.000
~1.013

-1.177
-0.048
-0.652
-1.351
-0.278
1.373.
0.631
1.847
0.998
0.195
-0.697
-0.441

~0.204 0.000
0.080  0.039
1.359  0.468
0.249 -0.134
0.394 0.050
1.349  0.063
0.457 0.325

-0.901  -0.401
0.287 0.930

-0.195  0.271

~0.567 0.178

-0.342  -0.029

-0.235 ~-0.979

0.C00
0.039
-0.606
-0.376
-0.411
0.402

-1.026

0.624
0.236
0.4867

0.180 -

0.246

0.000
0.000
-1.036

~0.056

~0.228

-0.382

0.884
1.056
-0.178
0.086
~0.945

0.000
0.139
0.571

-0.488

~0.348
0.004
0.248
0.111
0.024
0.549

0.000
0.000
-0.635

-0.310

-1.180
-1.121
-0.097
-0,331
-0.622

0.000
0.769

1.270

0.323
0.409
0.446
1.027
~-0.486

0.259 0.000
-0.183 -0.020
-0.182 -0.205

1.210 0.128

0.202 -0.260

0.891 -G.404

0.000
0.338
-0.418
-0.821
-1.381

0.000
0.324
0.309
-0.626

0.000
~0.056
0.073

0.000
-0.056

G.c00
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~_4.5. Pengujian Hipotesis

Dari hasil perhitungan melalui analisis faktor konfirmatori dan Structural
Equation Model maka model penelitian ini dapat diterima, seperti dalam Gambar 4.3,
Gambar 4.4, dan Gambar 4.5. Hasil pengukuran telah memenuhi kriteria goodness of
/it seperti dalam Tabel 4.5, Tabel 4.8, dan Tabel 4.11. Selanjutnya, berdasarkan pada
hasil pengujian kelima mode! fit ini akan dilakukan pengujian terhadap 9 (sembilan}

hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini.

4.5.1. Pengujian Hipotesis 1
Hl: Network communication berpengaruh positif terhadap keberhaéilan
opline marketing
Parameter estimasi antara Network Communication dan Keberhasilan Online
Marketing menunjukkan hasil yang signifikan dlengan C.R. = 2,297 atau C.R. > +

1.96 untuk taraf signifikansi 5%. Dengan demikian hipotesis 1 diterima.

4.5.2. Pengujian Hipotesis 2
H2: Marketing intelligence berpengaruh positif terhadap keberhasilan
onlin_elmarketing |
Parameter estimasi antara Marketing Intelligence dan Keberhasilan Online
Marketing menunjukkan hasil yang signifikan dengan C.R. = 2,075 atau CR. >+

1.96 untuk taraf signifikansi 5%. Dengan demikian hipotesis 2 diterima.

12G
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4.5.3. Pengujian Hipotesis 3
H3: Qlobal sales promotion berpengaruh positil’ terhadap keberhasilan
online marketing
Parameter estimasi antara Global Sales Promotion dan Keberhasilan Online
Marketing menunjukkan hasil yang signiﬁkén dengan C.R. = 2,409 atau C.R. > *

1.96 untpk taraf signifikansi 5%. Dengan demikian hipotesis 3 diterima.

4.5.4. Pengujian Hipote.sis 4
H4: Hambatan psikologis yang semakin besar berpengaruh negatif
terhadap keberhasilan online marketing
Parameter estimasi antara Hambatan Psikologis cian Keberhasilan Onliné
Markeﬁng menunjukkaﬁ hasil yang 'signiﬁkan dengan C.R. = -2,019 atau CR. > + _

1.96 untpk taraf signifikansi 5%. Dengan demikian hipotesis 4 diterima.

4,5.5. Pengujian Hipotesis 5
H5: Hambatan operasional yang semakin besar berpengaruh negatif
terhadap keberhasilan online marketing
Parameter estimasi- antara Hambatan Operasional dan -Keberhasilan.Online
Marketing menunjukkan hasil yang sigrifikan dengan C.R. = 2,173 atau CR. >

1.96 untuk taraf signifikansi 5%. Dengan demikian hipotesis 5 diterima.
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4.5.6. Pengujian Hipotesis 6

H6 : Hambatan organisasional yang semakin besar berpengaruh negatif
terhadap keberhasilan online marketing |
Parameter estimasi antara Hambatan Organisasional dan Keberhasilan Online

Marketing menunjukkah hasil yang tidak signifikan dengan C.R. = -0,405 atau C.R. <

£ 1.96 yntuk taraf gignifikansi 5%. Dengan demikian hipotesis 6 ditolak.

4.5.7. Pengujian Hipotesis 7
H7: Hambatan produk / pasar yang semakin besar berpengaruh negatif
terhadap keberhasilan online marketing
Parameter estimasi antara Hambatan Produk / Pasar dan Keberhasilan Online
Marketing menunjukkan hasil yang tidak signifikan dengan C.R. = -1,169 atau C.R. <

+ 1.96 untuk taraf signifikansi 5%. Dengan demikian hipotesis 7 ditolak.

4.5.8. Pengujian Hipotesis 8
HS: Hambatan infrastruktur yang semakin besar berpengaruh negatif
terhadap keberhasilan online marketing
Parameter estimasi antara Hambatan Infrastruktur dan Keberhasilan Online
Marketing menunjuki(an hasi] yang signifikan dengan C.R. = -2,579 atau C.R. > +

1.96 untuk taraf signifikansi 5%. Dengan demikian hipotesis 8 diterima.
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4.5.9. Pengujian Hipotesis 9

H9: Keberhasilan online marketing berpengaruh secara positif terhadap

kinerja ekspor

Parameter estimasi antara Keberhasilan Online Marketing dan Kinerja Ekspor

menunjukkan hasil yang signifikan dengan C.R. = 4,629 atau C.R. > + 1.96 untuk

taraf signifikansi 5%. Dengan demikian hipotesis 9 diterima.

Secara ringkas, kesimpulan-kesimpulan dari hipotesis penelitian ini. dapat

dilihat pada Tabel 4.18.

Tabel 4.18

Kesimpulan Hipotesis

Hipotesis Hasil Uji
Hl: Network communication berpengaruh positif terhadap Diterima
keberhasilan online miarketing
H2: Marketing intelligence berpengaruh positif terhadap Diterima
7 keberhasilan online marketing o
H3: Global sales promotion berpengaruh posmf terhadap .i)'iterima
keberhasilan online marketing
H4 : Hambatan psikologis yang semakin besar berpengaruh negatif Diterima
terhadap keberhasilan online marketing
HS: Hambatan operasional yang semakin besar berpengaruh negatif | Diterima
terhadap keberhasilan online marketing
H6 : Hambatan organisasional yang semakin besar berpengaruh Ditolak
negatif terhadap keberhasilan online marketing
H7.: Hambatan produk / pasar yang semakin besar berpengaruh Ditolak
negatif terhadap keberhasilan online marketing
HS8: Hambatan infrastruktur yang semakin besar berpengaruh negatif | Diterima
terhadap keberhasilan online marketing
H9 : Keberhasilan online marketing berpengaruh secara positif Diterima
terhadap kinerja ekspor
Sumber : hasil olah data
123

T T e PR 2 ey e e '




4.6. Analisis Efek Antar Konstruk

Analisis efek antar konstruk dilakukan untuk mengetahui estimasi dari

pengaruh masing-masing konstruk terhadap konstruk lainnya. Berikut disampaikan

hasil analisis efek terhadap konstruk-konstruk penelitian. Hasil analisis efek antar

konstruk dapat dilihat pada tabel berikut ini.

Tabel 4.19,

Standardized Direct Effect

HiInf | HP/P | HOrg |HOps | HPsi | GSP MI NC | KOM | KE

KOM |-0,362 | -0,123 |-0,044 | -0,180 | -0,195 | 0,201 [ 0,156 | 0,192 | 0,000 | 0,000

KE 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 { 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,491 ) 0,000
Sumber : hasil olah data

Standardized Indirect Effect

HiInf | HP/P |HOrg | HOps | HPsi | GSP MI NC KOM' | KE

KOM | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000

KE -0,178 | -0,060 | -0,021 | -0,089 | -0,096 | 0,099 | 0,076 | 0,094 | 0,000 | 0,000
Sumber : hasil olah data

Standardized Total Effect

-HInf { HP/P |HOrg | HOps | HPsi | GSP Mi NC KOM KE

KOM | -0,362 | -0,123 | -0,044 }-0,180 | -0,195 | 0,201 | 0,156 | 0,192 | 0,000 _ 0,000

KE -0,178 | -0,060 | -0,021 | -0,089 | -0,096 | 0,099 | 0,076 | 0,094 | 0,491 ‘| 0,000

Sumber ; hasil olah data

Hasil Tabel 4.19 menunjukkan behwa terdapat pengaruh langsung dari

konstruk  Hambatan  Infrastruktur, Hambatan  Produk/Pasar, Hambatan

~ Organisasional, Hambatan Operasional, Hambatan Psikologis, Global Sales

Promotion, Marketing Intelligence dan Network Comrnunication terhadap
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Kchcrhusilzm Online Murkclilllg masing-masing scbesur 20,362, 0,123, -0,044, -
0,180, -0,195, 0,201, 0,156, dan 0,192. Pengaruh langéung konstruk Keberhasilan
Online Marketing terhadaﬁ Kinerja Ekspor sebesar 0,491.

Jika dilihat dafi pengaruh tidak langsung antara Hambatan Infrastruktur,
Hambatan Produk/Pasar, Hambatan Organisasional, Hambatan Operasional,
Hambatan Psikologis, Global Sales Promotion, Marketing Intelligence dan Network
Communicalion lerhadap‘ Kinerja I'.-Zklspor masing-masing scbesar -0,178, -0,060, -
0,021, -0,089, -0,096, 0,099, 0,076, dan 0,094.

Pengaruh total (fofal effect) merupakan pengax;uh konstruk terhadap kqnstmk
fainnya yang timbul karena berbagai hubungan. Konstruk Hambatan Infrastruktur
mempunyai pengaruh terbesar terhadap konstruk Keberhasilan Online Marketing dan

Kinerja Ekspor dibandingkan dengan konstruk-konstruk yang lain.

4.7. Simpulan Bab
Pada bab ini telah dilakukan analisis data dan pengujian terhadap sembilan
hipotesis penelitiaﬁ sesuai model teoritis yang telah diuraikan pada Bab 11, Hasil yang
dlperok,h menunjukkan bahwa terdapat tujuh hipotesis yang dapat diterima, dan dua
| hipotesis yang dltolak Model teoritis telah dlujl dengan kriteria goodness of fit dan
mendapatkan hasil yang baik. Selanjutnya uraian mengenai kesimpulan dan implikasi

kebijakan atas hipotesis-hipotesis tersebut dijelaskan dalam Bab V.
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BABV

KESIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

3.1. Pendahuluan

Pembahasan yang akan diuraikan pada bab ini antara lain mengenai
kesimpulan hipotesis dan masalah-masalah penelitian yang telah diuraikan pada
Bab [ dan Bab II. Implikasi teoritis dan kebijakan manajemen yang akan
dilanjutkan dengan keterbatasan penelitian dan agenda penelitian mendatang.

Untuk memperjelas gambaran umum Bab V ini dapat dilihat pada Gambar 5.1,

Gambar 5.1,
Garis Besar Bab V
Pendahuluan
' .
Kesimpulan Hipotesis N Kesimpulan Masalah
Penelitian
Implikasi Kebijakan ) : . —
Manajemen * Implikasi Teoritis

Keterbatasan Penelitian

h 4

A

Agenda Penelitian Mendatang

Sumber : Dikembangkan untuk penelitian ini

126 -




Telah dijelaskan dalam Bab 1 bahwa kegiatan ekspor dapat menjadi
pendorong perusahaan untuk tumbuh dan mendapatkan keuntungan serta
meningkatkan pertumbuban  ekonomi nasional.. Kegiatan ekspor dapat
memberikan sebuah efektifitas yang berarti bagi perusahaan untuk mencapai
posisi intemasiénal dengan kemampuan dan sumber daya petusahaan.

Sajah satu penunjang aktifitas ekspor yang sedang marak dilakukan dalam
internasional marketing adalah penggunaan internet dan teknologi informas
lainnya. Banyak penelitian menygbutkan hasil yang berb.eda mengenai
penggunaan internet dan teknologi informasi lainnya dalam aktifitas internasional
n.larkcting. Ad:dnya keterbatasan dalam penclitian-penelitian sebelumnya yang
terlihat dengan hasil yang beragam tersebut mendasari latar belakang
dilakukannya penelitian ini.

Faktor-faktor yang masih menunjukkan pengaruh yang beragam terhadap
faktor-faktor yang mempengaruhi keberhasilan online marketing serla
pengaruhnya terhadap kinerja ckspor adalah faktor network communication,
marketing intelligence, global sales promotion, hambatan psikologis, hambatan
operasiondl, hambatan organisasional, hambatan produk/pasar (Hamiil, 1997), dan
hambatan infrastruktur (Dutta dan Evrard, 1999; Suriadinata, 2001). '

Permasalahan yang dapat ditarik pada penelitian ini dengan demikian
adalah “bagaimana pengaruh network communication, marketing intelligence,
global sales promotion, hambatan psikologis, hambatan operasicnal, hambatan

organisasjonal, hambatan produk/pasar dan hambatan infrastruktur terhadap
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keberhasilan online marketing, serta bagaimana pengaruh keberhasilan online |
marketing tersebut terhadap kinerja ekspor?”

Untuk menguji permasalahan yang diajukan pada Bab I, maka pada Bab Il
telah diuraikan telaah pustaka yang berkaitan dengan masalah penelitian.
Selanjutnya berdasarkan telaah pustaké yang berkaitan dengan teori masing-
masing yang akan diuji, yaitu teori mengenai network communication yang
mempengatuhi  keberhasilan online murkctiﬁg (hipotesis 1), teori mengenai
marketing intelligence yang mempengaruhi keberhasilan online marketing
(hipotesis 2), teori mengenai global sales promotion yang mempengaruhi
keberhasilan online marketing (hipotesis 3), teori mengenai hambatan psikologis
yang mempengaruhi keberhasilan online marketing (hipotesis 4), teori mengenai
hambatan operasional yang mempengaruhi - keberhasilan online marketing
(hipotesis 5), teori mengenai hambatan organisasional yang mempengaruhi
keberhasilan online marketing (hipotesis 6), teori mengenai hambatan
produk/pasar yang mempengaruhi keberhasilan online marketing (hipotesis 7),
teori mengenai hambafan infrastruktur yang mempengaruhi keberhasilan online
marketing (hipotésis 8), dan teori mengenai keberhasilan online marketing yarig
mempengaruhi kinerja ekspor (hipotesis 9) serta teori mengenai kinerja ekspor.

Dalam rangka untuk menguji hipotcsis—hiﬁotesis -dari Bat 1l secalra‘
empiris, maka pada Bab III diuraikan mengenai metode penelitian yang akan
digunakan dalam penelitian ini. Populasi pada penelitian ini adalah para manajer
puncak / owner / pihak yang berkompeten dalam perusahaan ekspor di scluruh

Indonesia yang menggunakan internet sebagai penunjang aktifitas marketing
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ekspornya. Sebanyak 280 email perpberitahuan untuk mengakses website.
kuesioner yang telah disebar, mendapatkan respon sebanyak 158 jawaban
kuesioner dalam jangka waktu satu bulan. Dengan demikian telah memenuhi
syarat minimai jumlah responden (140 responden). Teknik analisis yang
digunakan adalah Stuctural Equation Modelling (SEM) melalui program aplikasi
AMOS versi 4.01. |

Analisis data yang diuraikanpada Bab 1V yang memuat data deskriptif
responden (yaitu 140 responden) yang te_rdiri dari manajer puncak, owner
rﬁaupun wakil dari departemen yang bersangkutan dari perusahaan yang
melakukan online éxport marketing di seluruh Indonesia. Teknik analisis SEM
telah digunakan untuk menguji ‘sembilan hipotesis yang diajukan. Model yang
diajukan dapat diterima setelah asumsi-asumsi dasar dari SEM terpenuhi yaitu
normalitas dan standarized residual covariance < 2,58. Sementara nilai
determinant of covariance matriks adalah 2.6842e+003.

Mode! pengukuran validitas variabel eksogen beserta endogennya telah
diuji dengan analisis konfirmatori. Selanjutnya model pengukuran tersebut
dianalisis dengan SEM sebagai model keseluruhan (fulf model) terdiri dari 28
dimensi dan sepuluh konstruk untuk pengujian kausalitas antara variabel-variabel
terkait. Pengujian model télah memenuhi kriteria goodrness of fit yaitu Chi-Square
= 347,686; probability = 0,086; CMIN/DF = 1,1 11; GFI = 0,853; AGFI = 0,809;
TLI = 0,977; CFI = 0,981 dan RMSEA = 0,028.

Berdasarkan hasil analisis data dapat disimpulkan bahwa terdapat tujuh

hipotesis yang dapat diterima dan dua hipotesis ditolak.
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5.2. Kesimpulan Hipotesis
Pada sub bab ini akan dijelaskan kesimpulan dart kesembilan hipotesis
yang telah diuji dengan menggunakan Structural Equation Model (SEM) serta

program aplikasi statistik AMOS 4.01.

5.2.1. Pengaruh Network Communi?:ation terhadap Keberhasilan Online

Marketing

H!: Network communication berpengaruh positif terhadap keberhasilan

online marketing

Penelitian ini membukiikan bahwa network communication berpengaruh
positif terhadap keberhasiian online marketing, schingga dapat ditarik kesimpulan
bahwa semakin berkurangnya  jarak [lisik, murahnya biaya, kecepatan
penyampaian informasi yang dilakukan suatu perusahaan, maka akan semakin
baik/meningkat keberhasilan online marketingnya,

Hasil penguji.an hipotesis pertama (H1) ini memperkuat hasil penelitian
yang dialkukan oleh Hamill (1997, p.307) yang menyafakan bahwa di era nefwork
marketing maupun relationship marketing serta just-in time manufaciuring,
memelihara komunikasi yang elektif dengan pelaﬁggan potensial, suplier, agen
dan distributor merupakan hal yang kritikal dalam mencapai kesuksesan.
internasionalisasi. Hasil penelitian ini juga didukung cleh pernyataan Suriadinata
(2001) terhadap UKM eksportir di Indonesia, dimana penggunéan email
menempati peringkat tertinggi dalam hal pemanfaatan internet bagi bisnis

ekspornya. Penggunaan email ini sangat berguna sebagai alat komunikasi dengan
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pelanggan, agen, distributor, maupun supplier. Penelitian Sorensen dan Buatsi

{2002, p.4806) di Ghana, Alrika juga menunjukkan hal yang sama.

5.2.2. Pengaruh Marketing Intelligence terhadap Keberhasilan Online

Marketing
H2: marketing intelligence berpengaruh positif terhadap ke
online marketing

Penelitian ini membuktikan bahwa markeling intelligence be

berhasilan

rpengaruh

posisitf  terhadap keberhasilan — online marketing, sehingga dapat  ditarik

kesimpulan bahwa aliansi strategis yang baik dengan pihak lain, produk yang

semakin customize dan strategi harga yang berbeda, pemeliharaan

database

konsumen yang makin baik, serta tingkat keamanan komputer dan internet yang

makin meningkat akan semakin meningkatkan keberhasilan online mark

Hasil pengujian hipotesis kedua (H2) ini memperkuat hasil

eting.

penelitiar

Hamill (1997, p'.308), yang menyatakan bahwa informasi yang terkandung dalam

dunia maya sungguh sangat tidak terbatas, dan banyak studi menyebutkan bahwa

manajemen yang efektif atas sistem informasi. (IT) dapat menjadi sebuah

keunggulan bersaing.

Dimensi dari marketing intelligence adalah strategi aliansi dengan pihak

lain, customized product and pricing strategy, pemeliharaan database konsumen.

Ditambahkan oleh Breitenbach dan Van Doren (1998, p.570) bahwa
and internet security dalam penelitiannya juga’ signifikan rhem

keberhasilan online marketing.

compuier

pengaruhi -
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5.2.3. Pengaruh Global Sales Promotion terhadap Keberhasilan Online

Marketing

H3: global sales promotion berpengaruh positif terhadap keberhasilén

online marketing

Peneliﬁan iﬁi ﬁerﬁbuktﬁcaﬁ bahwaglobal sales promot'i‘omr.\' Berbehﬂg-érﬁﬁ”
posisitf terhadab keberhasilan ‘online marketing, sehingga dapat ditarik
kesimpulan bahwa semakin tinggi global sales promotion suatu perusahaan, maka
akan semakin béik/meningkat keberhasilan online markeﬁngnya.

Hasil pengujian hipotesis ketiga (H3) ini memperkuat hasil -penelitian
('l;lamill, 1997, p7.310) yéng menyatakan bahwa banyak perusahaan telah membuat

website dengan maksud menyebarkan informasi yang spesifik mengenai produk

dan perusahaan yang berguna bagi pelanggan potensial serta mengharapkan

feedback dan interaksi dari pelanggan Dengan membuat website, perusahaan

tersebut sudah menempatkan dirinya pada kancah pertempuran global (Quelch
dan Klein, 1996, p.72). Arena bisnis berbasis internet adalah world wide web,
dimana internet membeti peluang yang sama pada perusahaan besar maupun kecil
di seluruh dunia, baru maupun lama, tidak menghiraukan batasan geografis.
ppoiakia dan Rego (1998, p.726) serta O’Keefe, et al (1998, p.631)
menegaskan bahwa semakin sering website perusahaan menyediakan informasi
yang up to date dan terdaftar pada search engine maka akan semakin banyak
mendapatkan kunjungan (hits rate) dan merupakan langkah awal menuju tahap

selanjutnya, yaitu ordet.




5.2.4. Pengaruh Hambatan Psikologis terhadap Keberhasilan .Online
. Marketing
114 :  hambatan psikologis yang semakin besar berpengaruh negatil
1erhadap keberhasilan online marketing
* Penelitian ini merﬁbuktikan bahwa hambatan psikologis yang semakin
besar berpengaruh negatif terhadap keberhasilan online marketing, dapat ditarik
kesimpulan bahwa semiakin berkurangnya komitmen dan kepecayaan diri pada
cksportir, maka akan semakin menurunkan keberhasilan online marketingnya.
Hasil pengujian hipotesis keempat (H4) ini memperkuat hasil penelitian
(Hamill, 1997, p.311) yang mengungkapkan dimensi harﬁbatan psikologis yaitu
kurangnya komitmen dalam melakukan ckspor, dan rendahnya kepercayaan d‘il‘;l.
Semakin tinggi komitmen ekspor, maka akan semakip kecil hainbatan psikologis
yang dirasakan pengusaha ekspor. Kepercayaan diri untuk melakukan aktfitas

ekspor melalui internet merupakan critical factor bagi seorang pengusaha ekspor.

5.2.5. Pengaruh ambatan Operasional terhadap Keberhasilan Online
Marketing
115:  hambatan opcm.sidnul ydng semakin besar burpungaruh —m.gau[
terhadap keberhasilan online marketing
Penelitian ini membuktikan hambatan operasional yang semakin besar
berpengaruh negatif terhadap keberhasilan online marketing. Dapat ditarik

kesimpulan bahwa semakin berbelitnya dokumentasi ekspor, permasalahan bahasa




A

dan budaya asing, serta resiko Keterlambatan pembayaran yang dirasakan
“cksportir, maka akan scimakin menurunkan keberhasitun online marketingnya.
Hasil pengujian hipotesis kelima (H5) ini memperkuat hasil penelitian
Hamill (1997, p.311) yang mengemukakan bahwa bagi UKM, kepengurusan
dokumentasi ekspor merupakan hal yang merepotkan, hal ini dapat terjadi karena
faktor pengalaman dalam melakukan aktifitas ckspor. Selain itu juga karena
permasalahan bahasa dan budaya yang berbeda masih menjadi hambatan
(Melewar dan Smith, 2003, p.366). Permasalahan lain adalah 'permasa]ahan
finansial berupa resiko keterlambatan pembayaran. sering menjadi kendala

terutama bagi penguosaha ekspor kecil dan menengah (Hamill, 1997, p.311).

5.2.6. Pengaruh Hambatan Organisasional terhadap Keberhasilan Online
Marketing |
H6: hambatan organisasional yang lsemakin besar berpengaruh negatif
terhadap keberhasilan online marketing
Penelitian lm _tiglak dapat membuktikan bahwa hambatan organisasional
yang semakin besar berpengaruh negatif terhadap keberhasilan online marketing.
Dapat ditgljik_ ‘kesimpula,n bahwa hambatan keterbatasan sumber daya,
keterbatasan pengetahuan pasar asing dan tingkat pendidikan staf IT yang
dirasakan eksportir, tidak akan menurunkan keberhasilan online marketingnya,
: 'Hasill pengujian hipotesis keenam (H6) ini bertentangan dengan penelitian
Hamill (1997, p.311) yang mengatakan bahwa keterbatasan sumber daya

(finansial dan manajerial), keterbatasan pengetahuan akan pasar asing (foreign
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marker), dan keterbatasan pendidikan stafl yang berpengalaman akan IT akan
berpengaruh negall terhadap keberbasilan online murlwliﬁg. Penclitian lain yang
sependapat dengan Hamill antara lain adalah Samice (1998), Dutta dan Evrard

(1999), dan Sorensen dan Buatsi (2002).

5.2.7. Pengaruh Hambatan Produk / Pasar teriladap Keberhasilan Online

Marketing

H7 : .hambatan produk / pasar yang semakin besar berpengarub negatif

terhadap keberhasilan online marketing

Penelitian ini tidak dapat membuktikan bahwa hambatan produk / pasar
yang semakin besar berpengarub negalif terhadap keberhasilan online marketing,
schingga dapat ditarik kcsimpu\an rbahwa kesesuaian produk ckspor dcngan'
imndisi pasar asing, keterbatasan meriscl pasar, dan hambatan tarif maupun non
tarif perdagangan )‘/ang dirasakan eksportir, tidak akan menurunkan keberhasilan
_online marketingnya.

Hasil pengujian hipotesis ketujuh (H7) ini bertentangan dengan hasil
penelitian Hamill (1997, p.311) yang mcﬁgatakan bahwa dimensi hambatan
produk / pasar yang dihadapi olech para pemasar ekspor seperti ¢ kesesuaian
produk dengan pasar asing, keterbatasan dalam melaksanakan riset pasar, serla
hambatan tarif dan non tarif perdagangan akan berpengaruh negatif terhadap

keberhasilan online marketing.
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52.8. Pengaruh Hambatan Infrastruktur terhadap Keberhasilan Ouline
Marketing
198 :  hambatan infrastruktur yang semakin besar berpengaruh negatif
terhadap keberhasitan online marketing

Penelitian ini membuktikan bahwa hambatan infrastruktur yang semakin

~ besar berpengaruh negatif terhadap keberhasilan online marketing.

Hasil pengujian hipotesis kedelapan (H8) ini memperkuat hasil pcnélitian
Soh, ef al (1997, p.217) yang mengemukakan bahwa ketel;sediaan saraha.
telekomunikasi dan internet menjadi hal utama yang mempengaruhi
perkembangan online marketing. Hasil senada datang dari penelitian Suriadinata
(200 l) : hambatan berupa ketersediaan infrastruktur dan akses internet yang hanya
tersedia di ibukota dan kota-kota besar saja,’ schingga perkembangan online
marketing menjadi terhambat. Penelitian !éin yang mengatakan hal serupa adalah
Sorensen dan Buatsi (2001), Bennet (1997) dan Dutta dan Evrard (1999).
Dimensi-dimensi hambatan infrastruktur seperti ketersediaan jaringan telepon dan
ketersediaan akses ‘internct terbukti paling menghambat keberhasilan online

marketing,

5.2.9. Pengarnh Keberhasilan Online Markeﬁng terhadap Kinerja Ekspor
H9: keberhasilan online marketing berpengaruh sécara positif terhadap
kinerja ekspor
Penelitian ini membuktikan bahwa kebcrhaéilan online marketing yang

semakin besar berpengaruh positif terhadap kinerja ekspor.
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Hasil pengujian hipotesis kcsémbilan (t19) ini‘mcm.pcrkuat hasil pencelitian
Bennet (1997), Soh et af (1997), dan S?Jrensen dan Bualtsi (2002) dimana dimensi
hrand awareness, customer loyallty serta reputasi global terbukti blerpengartllh
positif pﬁda peningkatan volume ckspor, peningkatan pangsa pasar dan

peningkatan profit.

5.3. Kesimpulan Masalah Penelitian
Pada subbab latar belakang dan rumusan masalah dalam Bab I telah

dijelaskan bahwa permasalahan yang menjadi bahan kajian dalam_penelitian .i.ni .
adalah mengenai bagaimana pengaruh network communication, marketing
intelligence, global sales promotion, Eamba[an psikologis, hambatan opcrasional,
hambatan organisasional, hambatan produk/pasar dan hambatan infrastruktur
terhadap keberhasilan online marketing, serta bagaimana pengarub keberhasilan
. online marketing tersebut terhadap kinerja ekspor. Hasil penelitian membuktikan
bahwa keberhasilan online marketing akan meningkat seiring dengan
meningkatnya network communication, marketing intelligence, dan global sales
promotion. Namun akan menurun apabila menghadapi beberapa hambatan seperti
hambatan psikologis, hambatan operasional, dan hambatan infrastruktur,
Beberapa hambatan lainnya seperti hambatan organisasional, dan hambatan
produk/pasar tidak terbukti menurunkan tingkat kebcrhésilan online marketing.
Sedangkan keberhasilan online marketing sendiri terbukti meningkatkan kinerja

ekspor.
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Seperti telah  dijelaskan  sebelumnya  dalam  subbab latar  belakang,
mengenai pentingnya pengembangan perdagangan internasional melalui aktifitas
ekspor dan penggunnan teknologi informasi-seperti internet guna memperluas
pasar dan meningkatkan keuntungan perusahaan dan adanya hasil' penelitian yahg
masih beragam mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi keberhasilan online
marketing serta pengaruh keberhasilan online marketing tersebut terhadap kinerja
ekspor. Oleh karena itu,.me!atui penelitian ini telah dikembangkan beberapa
hipotesis yang didasari dari permasalahan penelitian tersebut, dimana selanjutnya
telah dilakukan -pengujian hipotesis dengan menggunakan Structural Equation
Mode! (SEM) dan selanjulnya melalui subbab ini akan diambil kesimpulan
penelitian.

Justifikasi konsep pada penclitian ini dapat dikembangkan dengan bukti
empiris seperti: .

a. Network communication yang dibentuk melalui dimensi berkurangnya
jarak fisik, biaya yang lebih murah, dan penyampaian informasi secara
real time telah menyadarkan perusahaan ekspof bahwa pentingnya
network communication tersebut berdasarkan perbedaan jarak dan waktu
di berbagai belahan dunia. Terlebih lagi _sémenjak grafis, gambar dan
sebagainya dapat ditransfer dengan baik dan cepat seperti halnya text,
email menjadi sarana komunikasi yang reliable dan fleksibel. Penggunaan
email ini sangat berguna sebagai alat komunikasi dengan pelanggan, agen,
distributor, maupun supplier. Komunikasi melalui internet -ini terus

mencapal ‘peérkembangan-perkembangan mulai dari media -elektronik, -
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audio media (seperti sebuah telepon tétapi melalui internet), bahkan video
conferencing (uudio dan video). Video ('qrg/br'vm'c ini sudah banyak
digunakan oleh perusahaan besar karena sifal transfer data berupa audio
dan video dapat dilakukan dalam satu proses, sehingga dapaf menghindari -
adanya miss-communication.

Semakin baik dan diterapkannya marketing intelligence yang dibentuk
melalui dimensi strategi aliansi dengan pihak lain, customized product and
pricing strategy, pemeliharaan databasc konsumen, dan computer and
internet security, maka akan semakin baik pula jalinan kerjasama bisnis
untuk menciptakan suatu keunggulan bersaing. Pelacakan terhadap
keinginan konsumen dan pelacakan produk dan layanan yang ditawarkan
oleh kompetitor dapal menguntungkan perusahaan dalam rangka menjual
produk dan menawarkan layanan yang menyertainya dengan baik,
termasuk pula dalam scgi keamanan bertransaksi melalui internet seperti
yang sudah banyak dilakukan akhir-akhir ini.

Perusahaan yang tercatat di search engine ternama dan aktif berpromosi
melalui berbagai media dipastikan akan iebih banyak dikenal di komunitas
pengguna internet umumnya atau pada komunitas online marketing.
Dengan mencatatkan nama perusahaan dan alamat email maupun penjelas
lainnya di search engine yahoo (search engine terbesar di dunia) dan aktif
berpromosi melalui media lain selain’ internct akan menjadi keunt.ungan
sendiri bagi perusahaan untuk dikenal lebih banyak calon konsumen ‘di

seluruh dunia karena sifat internet adalah world wide web (www).
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Adanya hambatan psikologis dalam melaksanakan online marketing

seperti kurangnya komitmen dulam melakukan ckspor, dan rendahnya

~kepercayaan diri jelas sckali sangat berpengarub terhadap keberhasilan

usaha. Dalam perdagangan internasional para pengusaha harus percaya diri
karena dalam online marketing sifainya tanpa batas ncgara, tanpa
perbedaan waktu, tanpa batas geografi dan tidak ada barrier to entry
sehingga bcmain baru mudah sckali dalang dan menyaingi pemain lalﬁa,
sehingga diperlukan komitmen dan kepercayaan diri yang lebih tinggi.
Pengusaha ckspor yang mempunyai komitmen tinggi dalam ekspor dan
kepercayaan yang tinggi akan berani me_nghadapi tantangan internasional.
Hambatan operasional berupa dokumentasi ckspor yang kurang baik,
permasalahan bahasa dan budaya, serta resiko keterlambatan pembayaran
bagi sebagiaﬁ besar perusahaan masih menjadi kendala yang cukup berarti
bagi kelangsungan dan pengembangan perusahaan. Berkurangnya
kerumitan dalam kepengurusan dokumentasi ekspor, pemahaman budaya
dan bahasa _asi_ng serta mnmmallsn‘ .lfletc_riambatan p_t?_mbayaran akan
meningkatkan keberhasilan online marketing.

Hambatan organisasional yang dibentuk oleh dimensi keterbatasan sumber
daya (finansial dan manajerial), keterbatasan pengetahuan akan pasar asing
(foreiéh market), dan ketcrbaiasan pendidikan staff yang berpengalaman
akan teknologi dan informasi agak kurang dirasakan menghambat
keberhasilan online marketing discbabkan karena masih banyaknya

perusahaan yang melaksanakan aktifitas marketingnya dalam skala
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wasional. dengan sedikit persentase ke internasional, schingga keterbatasan
dan hzuﬁhulun-lcrchul nampaknya dirasakan kurang hd‘pcnguruh terhadap
keberhasilan online marketing. Namun perusahaan dengan sumber daya
finansial, manajerial, pengetahuan akan pasar asing yang baik, dan
mempunyai staff yang berpengalaman dalam IT akan semakin unggul
dalam kancah online marketing.

Kesesuaian produk dengan pasar asing, keterbatasan dalam ‘melaksanakan
risel pasar, serla hambatan tarif dan non tarif perdagangan nampaknya
kurang dirasakan sebagai hambatan produk / pasar dalam melaksanakan
online marketing. Hal ini disebabkan karena adanya informasi kepada para
eksportir mengenai standar produk ekspor ke luar negeri yang sudah
merata paling tidak di setiap propinsi dan pelatihan-pelatihan yang telah
diikuti oleh eksportir yang telah diadakan oleh LSM maupun Déperindag

(www.nafed.go.id/indo/berita/index.php?artc=24, www.ppei.go.id/.

_ind/ind-ttg.asp, www.stie-mce.ac.id/trainingeentre/ekspor.html).  Selain

itu juga karena adanya hubungan kerjasama bilateral maupun multilateral
yang semakin baik dari asosiasi eksportir industri tertentu antara Iridonesia
dengan negara-negara lain, dan sudah dinyatakan dalam bentuk website

bersama di internet. Eksportir yang dapat melaksanakan ketentuan

kesesuaian produk dengan pasar asing, risel pasar yang memadai dan

mengetahui serta tidak terhambat oleh tarif dan non tarif perdagangan akan

mendapatkan keuntungan dalam aktifitas online marketing.
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h.  Kekurangan infrastruktur seperti ketersediaan jaringan komunikasi dan
internel yungl belum merata oleh pemerintab cukup signifikan berpengaruh
negatif terh.adap perkembangan online marketing di Indonesia. Perusahaan
di negara-negara yang tingkat ketersediaan- infrastruktur komunikasi dan

_internetnya sudah tinggi sudah sangat maju dan bcrkcmbang sangat pesat
meninggalkan perusahaan di negara-negara dunia ketjga.

i Keberhasilan_online marketing yang telah dilakukan oleh pefusaha#n
ckspor akan sangal membantu dalam meningkatkan kinerja ekspor.
Penggunaan internet sebagai sarana dalam melaksanakan aktifitas ekspér
untuk meningkatkan informasi, mempercepat komunikasi, maupun sebagai
sarana-promosi vang pada akhirnya akan meningkatkan volume penjualan,
pangsa pasar dan meningkatkan pertumbuhan penjualan, profitabilitas,

bahkan reputasi perusahaan secara global.

5.4, Tmplikasi Teoritis
Penelitian ini diajukan untuk memberikan justifikasi - ilmiah apakah
nelwork coﬁhtnnicenlion, marketing  intelligence, ‘global sales promotion,
hambatan psikologis, hambatan operasional, hambatan organisasional, hambatan
'. produk/pasar dan hambatan infrastrukiur berpengaruh terhadap keberhasilan
online marketing, serta apakah keberhasilan online marketing  tersebut
berpengaruh terhadap kinerja ekspor. Beberapa hasil penelitian ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh beberapa penclitian terdahulu seperti yang telah

dilakukan oleh Hamill (1997), Samiee (1997), Dutta dan Evrard (1999), Quelch
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dan Klein (1996), Suriadinata (2001), Melewar dan Smith (2003) dan terdapat
pula hasil penclitian yang, [)Cl'hc(-hl dengan penelitian-penelitian tersebut.

Mengenai hubungan antara refwork communication dengan keberhasilan
online marketing, penclitian ini scpendapal dengan l-]alﬁill (199’};, p.30.7) yang
menyatakan bahwa nefwork communication berpengaruh sccara positif terhadap
keberhasilan online marketing. Penclitian dengan hasil serupa dikemukakan oleh
Sorensen dan Buatsi (2002, p.486). Breitenbach dan Van Doren (1998, p.563)
menegaskan bahwa dengan komunikasi melalui email, para pelanggan dapal
secara langsung dengan perusahaan, menyampaikan keluhan-keluhan serta
menanyakan informasi produk perusahaan tersebut.

Hamill (1997, p.308) menycbutkan bahwa marketing  intelligence
berpengaruh secara positif terhadap keberhasilan online marketing, dimana
strategi aliansi dengan pihak lain misalnya para suplier, agen, broker baik di
dalam maupun di luar negeri saling menjalin kerjasama bisnis untuk menciptakan
suatl;: keunggulan bersaing. Hasil penelitian yang sama dikemukakan Breitenbach
dan Van Doren (1998). Soh, er ol (1997, p.219) mengatakan bahwa saat ini
dimungkinkan adanya customized product and pricing wmengingat adanya
perbedaan keinginan dan ekslusifitas masing-masing indjvidv, seperti halnya hasil
penelitian Melewar. dan Smith  (2003). Berlentangan dengan penelitian Samiee
(1998, p.420) da_n Quelch dan Klein (1996, p.71) yang berpendapat bahwa hal
tersebut berpengaruh negatil karena adanya prinsip “global transparency” dalam
pasar global schingga konsumen dan kompetitor dapat ﬁlembandingkan produk

dan harga.
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Data mengenai konsumen yang mengunjungi sebuah website, jika diolah
dengan baik akan menjadi scbuah keunggulan bersaing yang sangat signifikan
untuk mencapai keberhasilan online marketiné (Breitenbach dan Van Doren,
1998, p.565). Sementara itu Breitenbanch daﬁ ‘Van Doren (1998, p.591)
menyatakan bahwa pentingnya keamanan komputer dan internet juga berpengaruh
positif terhadap keberhasilan online marketing. Dengan demikian penelitian ini
telah mcn;bcrikan' sébuah dlmcnsnunlukmclungkapl dtmcnm marketmg
intelligence yai‘lu keamanan kom puier dan internet.

Mengenai hubungan antara g!obaf sales' promotion dengan keberhasilan
online marketing, penclitian ini sependapat dengan hasil penelitian Hamill (1997,

p.310) dan Quelch dan Klein (1996, p.72) yang mengungkapkan bahwa dengan

adanya fasilitas internet yang mencakup world wide web menjadikan arena yang

tidak terbatas dalam perdagangan internasional. Semakin sering dan aktif
perusahaan ekspor berpromosi secara global di internet dan tercatat dalam mesin
pencari ternama akan memperoleh hasil yang signifikan dalam keberhasilan
online marketing.

Hamill (1997, p.311) dalam penelitiannya - mengemukakan bahwa
hambatan psikologis seperti kurangnya komitmen melakukan ekspor dan
rendahnya kepercayaan diri berpengaruh negatif terhadap keberhasiian online
marketing. Perasaan-perasaan terscbut menurut Lefebvre (1997, p.859) mcmbyal
pengusaha tidak berkembang dalam aktifitas ekspornya. Penelitian ini sejatan

dengan penelitian Hamill (1997) dengan dimensi yang tidak berbeda.
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Sehubungan dengan hubungan antara hambatan operasional dengan
keberhasilan online marketing, hasil penclitian ini sejatan déngan Hamill (1997,
p.311) dimana dalam penelitiannya menyebutkan bahwa hambatan operasional
seperti dokumentasi ekspor yang kurang baik, permasalahan bahasa dan budaya,
serta resiko keterlambatan pembayaran berpengaruh negatif terhadap keberhasilan
online marketing. Hasil penclitian berbeda dikemukakan Peterson er «l, dalam
Melewar dan Smith (2003) yang mengungkapkan bahwa dengan .adanya transaksi.
yang meningkat di cra culture-free nampaknya dapat menghapus perbedaan
budaya serta bahasa dalam aktifitas online marketing. Hal ini didukung Nicovich,
¢t al dan Richardson da!aﬁw Melewar dan Smith (2003, p.366). Quelch dan Klein
(1996, p.72) mengatakan bahwa budaya dan bahasa sudah bukan menjadi kendala
bagi usaha kecil.'dengan banyak lerbentukﬁya discussion group untuk memahami
kcbijékan, trend dan hukum di negara tujuan ekspor. Namun penelitian ini
memberikan hasil yang sama dengan penelitian Hamill (1997).

Hambatan organisasional menurut Hamill (1997, p311) seperti
keterbatasan suniber daya (finansial dan manajerial), keterbatasan pengetahuan
akan pasar asing (foreign market), dan keterbatasan pendidikan staff yang
berpengalaman akan teknologi dan informasi berpengaruh negatif terhadap
keberhasilan online marketing. Keterbatasan finansial berhubungan dengan
aplikasi komputer dan_ internet yang digunakan oleh perusahaan (Samiee, 1998,
p.419; Dutta dan Evrard, 1999., p.241). Samiee (19_9-8, p.414) menegaskan bahwa
perusahaan non ekspor tidak dapat mengharapkan keuntungan sebagai seorang

eksportir secara liba-tiba dengan mengembangkan sebuah website. Marketing
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ekspor melibatkan pemenuhan standar produk fokal, :iargei market pricing, hukum
dan peraturan ﬁegara tujuan dan sebagainya. Dutta dan Evrard (1999, p.24l6)
menycbutkan dalam penclitiannya  bahwa dcngz}n lrendahnya kemampuan stafT
akan teknologi tinggi menyebabkan penurunan p’n:ﬁduktiﬁtas perusahaan. Haéil
penelitian ini menolak pendapat penelitian—pcnelitidn tersebut, dimana hambatan
organisasional tidak mempunyai dampak sighiﬁkan.@erhadap keberhasilan online
marketing.

Mengenai hubungan antara hambatan produk / pasar terhadap keberhasilan
online marketing, Banyak pche—litiar-{ "r"r.léﬁg'érr‘nﬂkakéﬁ.bahwa ambatan produk /
pasar berpengaruh negatif tcrhadap keberhasilan online marketing. Banyaknya
‘persyaratan yang ditentukan olch negara (ujuan p:crlu dicermati oleh pemasar
ekspor agar [ifoallkrlya sesuai dan memenuhi kebutuhan pasar asing (Indrawanto,
2003). Tarif dan non tarif perdagangan menurut Hamill (1997, p.311)
Mmempcngaruhi‘ keberhasilan ckspor melalui 'internc:t terjadi lebih banyai( karena
ketidaktahuan pengusaha ekspor untuk mencari informasi yang tepat mengenai
tarif dan non tarif negara tujuan. Bertentangan dengan. penelitian-penelitian
schelumnya, penelitian ini membuktikan bahwa hambatan produk/pasar tidak
terlalu berpengaruh terhadap keberhasilan online marketing.

Banyak penelitian seperti Soh, et af (1997', p.217), Suriadinata (2001),
Sorensen dan Buatsi (2001), Benmnet (1997) dan Dutta dan Evrard (1999) yang
menyebutkan dalam hasil penelitiannya bahwa keb¢rhasi1an online marketing di
suatu negara ditentukan oleh ketersedian jaringan infrastruktur komunikasi dan

ketersediaan jaringan internet. Semakin banyak tersedia infrastruktur komunikasi
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dan jaringan internct akian semakin mendukung keberhasilan online marketing.
Penclitian i juga ln;:n(itlkllng beberapa Vpcnclilian- scbelumnya, di mana
ketersediaan infrastruktuir dan jaringan internet yang kurang berpengarub negatif
ferhaclap keberhasilan online marketing. Penambahan variabel hambatan
infrastruktur ini memperjkaya hasil penclitian Hamill (1997) mengenai hamabatan
internasionalisasi.

Penclitian ini ju:gu ditijukan untuk memberikan justifikusi ilmiah yang
akan menjawab apakah Leberhasilan online marketing akan berpengaruh terhadap
kinerja ekspor. Penelilia%n ini mendukung peﬁelitian-penelitian terdahulu, dimana
Bennet (1997), Soh e:l al (1997), dan Sorensen dan Buatsi (2002) yang
menyebutkan  dalam hélsil penclitiannya dimana brand awareness, customer
loyalty serta reputasi ég!obul terbukti berpengaruh positif pada  peningkatan
volume ekspor, peﬁingi{atan pangsa pasar dan peningkatan profit perusahaan,
Penelitian ini membuk;tikan hipotesis yang dilakukan pula oleh penelitian-

pencelitian sebelumnya. .

5.5. Implikasi Kebija k:gl.ll Manajemen

Temuan Aalan{ penelitian ini mengungkapkan bahwa hambatan
infrastruktur merupaka;} hambatan utama yang sangat berpengaruh terhadap
keberhasilan online miarketing yaity sebesar -0,362, diiukuti oleh hambatan
psikologis sebesar -0,:195, hambatan operasional‘ sebés,ar -0,180y, hambatan
produk/pasar éebesar é~0,123 dan hambatan organisasional sebesar -0,044.

Sedangkah faktor lain yan berpengaru secara positif terhadap keberhasilan online
| ] .
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marketing yaitu gl-obal sales promotion scbesar 0,201, disusul network
communication scbesar (),]92 dan marketing inlclligcnce sebesar 0,156. Penelitian
ini juga mengungkap hubungan anﬁara keberhasilan online marketing terhadap
kinerja ekspor dimana kinerja ekspor dipengaruhi keberhasilan online marketing
sebesar 0,491. Dengan hasil penelitian ini, hambatan infrastruktur .;sela.yaknya
mendapatkan prioritas penanganan yang maksimal. -

Setelah diketahui hasil penelitian yang teléh disimpulkan, maka langkah
selanjutnya adalah dengan mengusulkan implikasi kebijakan yang diharapkan
dapat mémbefikan sumbangan bagi praktisi di bidang manajemen Khususnya
untuk perusahaan yang bergerak di bidang ckspor. Beberapa implikasi kebijakan
yang didasarkan atas hasil yang diperoleh dari penelitian ini adalah :_

a. Ada baiknya pengusaha-pengusaha baik yang bergerak di bidang ekspor
maupun tidak namun berhubungah erat dengan penggunaan informasi
teknologi  terutama infernet  melalui asosiasinya masing-masing
membentukl suatu forum bersama untuk mendesak pemerintah untuk
menambah infrastrukfur seperti saluran telepon dan jaringan internet.
Perkembangan penggunaan teknologi informasi di Indonesia hanya
berpusat d ibukota Jakarta (dimana 75% ISP ferletak di Jakarta), sisanya
menyebar di kota-kota besar di Jawa dan sedikit di kota-kota besar di luar
Jawa. Jalur telepon pun tidak merata di semua propinsi. Telkomnet instant
yang dianggap scbagai akses internet termudah (karena tidak perlu
berlangganan scperti layaknya ISP) hanya tcr&apai di .dacrah-daerah

tertentu saja, sehingga cukup sulit untuk memberdayakan potensi eksportir
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di dacrah. Mungkin kelerbatasan ini dapat dikurangi dengan adanya
penggunaan telepon selular yang elah menyediakan berbugai fasilitas
termasuk internet, namun biaya yang mahal dan kelersediaan lransmilcr
yang belum merata tetap menyulitkan perkembangan online marketing di
indonesia khususnya dan dunia teknologi informasi pada umumnya.
Dengan adanya keterbatasan infrastruktur yang ada selama ini, diharapkan
para pengusaha aktif mencari inforr;lasi yang up fo date mengenal
perkembangan dunia bisnis, baik melalui warnet maupun sarana lain.
Pengusaha ekspor yang sudah mempunyai kemauan dan kemampuan
untuk melaksanakan aktifitas ekspor harus mempunyai komitmen yang
tinggi dalam ckspor dan harus percaya diri karcna pasti akan berhadapan
dengan konsumen asing dengan beragam karakter, budaya, dan bahaga.
Komitmen ekspor dapat saja diwujudkan dengan membentuk departemen
khusus yaitu departemen ekspor di perusahaan, dengan tidak lupa
merencanakan ekspor yang lebih terarah dan terprogram yang diimbangi
dengan pengawasan yang baik. Apabila pengusaha ekspor lebih banyak
bergauI ‘dengan sesama pengusaha maupun lebih sering berinteraksi
dengan para buyer dari luar negeri niscaya akan lebih merasa percaya diri
dan menambah pengalaman.

Bekerja sama- dengan pihak lain seperli broker, biro pengurusan jasa
pengangkutan, dan sebagainya ada kalanya berguna bagi perusahaan
dalam rangka pengurusan dokumentasi ekspor. Scringkali pengusaha

disibukkan oleh dokumentasi ekspor yang berbelit. Dengan menyerahkan
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kcpengufusan dokumentasi ekspor kepada biro jasa dengan imbalan sesuai
pu‘junjiun, perusahaan dapat lebih bcrkunsunlmsi_dulum produksi maupun
iaal lainnya yang berkenaan dengan aktifitas ekspor. Mengenai
permasalahan bahasa dan budaya yang sering diﬁadapi oleh pengusélha
ckspor, perlu kiranya para pengusaha meluangkan waktu untuk kursus
bahasa asing, atau membeli soﬂware/hard\;vare penerjemah bahasa yang
sudah banyak diperjualbelikan, bahkan banyak pula situs penerjeméh di
internet untuk membantu permasalah tersebut. Untuk mengurangi resiko
keterlambatan pembayaran oleh buyer, saat iﬁi marak sekali perusahaan di
internet yang melaksanakan online transaction secara real time yang
bekerjasama dengan pihak lain seperti perusahaan sekuritiziniernet maupun
bank, hal ini guna keamanan bcrsamzl di saat lfansaksi.

Sckarang ini banyak muncul pemain bare dari berbagai negara dengan
keunggulan produk masing-masing. Misalnya produk furnitur Indonesia
mulai terdesak oleh pesaing‘baru seperti Vietnam, Cina dan Rusia. Sering
terjadi- di lapangan, pelaku ekspor Indonesia sering tidak memenuhi
standar manajemen yang berlaku secara internasional, misalnya mengenai
ketepatan waktu, kualitas produk, serta kontinuitas kegiatan ekspor. Dalam
release World Economic Forum (WEF) 2003, produk Indonesia
menempati urulan paling buncil di amara negara-negara ASEAN dalam
ha! daya saing. Ukuran daya saing didasarkan pada kesehatan ekonomi
makro, perkembangan lembaga publik, dan kemajuan dalam bidang

teknologi (www.bexi.co.id/artikel/2004/nomerl/fokusutama.asp, 2004),




Para pengusaha ekspor di Indonesia harus Iebih proaktil’ mencari informasi
standar produk ekspor, membenahi manajemen mutu. Peningkatan kualitas
produk harus sesuai dengan keinginan pasar, .mclipuli gi;:sain produk,
warna, pemilihan bahan baku, dan ketepatan waktu. Jadi, meskipun
hambatan produk/pasar tidak terbukti berpengaruh negatif terhadap
keberhasilan online marketing, hal-hal tersebut di atas tetap harus
diperhatikan.

Walaupun tidak terlalu berpengaruh negatif terhadap keberhasilan online
marketing, keterbatasan sumber daya (finansial dan manajerial) perlu
dieliminir dengan meningkatkan efektifitas dari biaya yang telah
dikeluarkan, misalnya dengan membeli peralatan kompul‘cr yang berl'"un'gsi
ganda, baik sebagai pemercepat sarana kerja, penyimpanan data, maupun
untuk koneksi internet. Tidak perlu mempunyai banyak komputer dengan
fungsi yang berbeaa—beda apa_bila mempunyai keterbatasan finansial, tentu
saja dengan syarat pemahaman mengenai komputer dan internet sudah
cukup memadai. Apabila mempuﬁyai dana yang berlebih, baik kiranya
mempekerjakan karyawan khusus untuk aktifitas yang berhubungan
dengan tcknologi dan inf'ormasi, sehingga manajer puncak cukup
mengawasi dan berkonsentrasi terhadap hal yang lainnya.

Website perusahaan yang baik adalah website yang dapat digunakan
sebagai sarana untuk advertising, corporate yisibilfty, brand name
recognition, public relation, press release, corporate sponsorship, direct

sales, eustomer support dan technical assistance. Banyak perusahaan yang
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tidak pernah mengupdate isi websitenya, sehingga pengakses. website
tcrsebul.akan bosan dan pasti akan dilupakan oleh pengakses terscbﬁl.
Website perusahaan seharusnya tan;lpil sebagai representasi perusahaan
yang sebenarnya, menarik, tidak moﬁoton, up to date, dan tersedia tempat
dalam website bagi pengakses untuk bertanya dan mengetahui lebih
banyak mengenai perusahaan tersebut. Kecepatan merespon pertanyaan
pengakses sudah -cukup memberikan nilai dan menambah | reputasi
perusahaan tersebut. Pengakses dapat mngakses ke website perusahaan
melalui berbégai cara,rse.pert‘ib mcngetahm dari media ldln, 'mc-ngic-iik'déri'
banner .iklan di internet, dari searc::h engine, maupun mengetik sendiri
karena sudah mengetahui alamat yang dituju. Untuk itulah perlu kiranya
mempérgencar promosi websile perusahaan melalui berbagai media, /ink
dengan website lain, dan tercatat dalam search engine ternama di dunia,
seperti rynhuog msn, google, aol, dan schagainya.

Manajer puncak di Indonesia dalam aktifitas ckspor agar lebih
meningkatkan  setwork  communication  dalam  aktifitas online
marketingnya. Alal yang paling sering digunakan dalam aktifitas online
marketing saat ini adalah c-mail (electronic mail), namun untuk alamat
email saja masih banyak pengusaha ckspor Indonesta yang belum cukup
mengetahui . scluk  beluk  cmail, cara  mengoperasikan  dan - cara

pengirimannya, scrta hal-hal lain yang berhubungan dengan email. Belum

“lagi masih banyak pengusaha ekspof yang belum mempunyai alamat email

maupun website, hal ini lebih dikarenakan oleh ketidaktahuan mercka
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terhadap email dan. website. Masih banyak di antara mereka yang masih
menggunakan alat komunikasi lain yang “radisional’ séperti telepon
maupun faximile dalam berkomunikasi dengan konsumen mereka di luar
ncgeri. Sclain itu masih banyak pengusaha yang tidak mengetabui
perkembangan tcknologi informasi terkini seperti hadirnya VolP (Voice

Internet Protocol) yang sifatnya seperti sambungan internasional dengan

biaya lokal, maupun video conference  untuk menghindari  miss

communication. Kchadiran soffware  dan  hardware  dalam network
communication ini perlu dicermati dan diikuti karena hakckatnya adalah
untuk Iebih menckan cost perusahaan karena banyak pula yang bisa
didapat sccara gratis.

Banyak pengusaha yang dalam kar(u namanya hanya mencantumkan
alamat, nomor telepon dan fax. Hal ini sudah sangat umum, akan lebih
baik lagi apabila dicaﬁl‘umkan alamat email maupun website perusahaan.
Pencantuman ini sclain berfungsi sebagai media promosi, dapat pula
memberikan citra positif bagi pengusaha tersebut bahwa pengusaha
tersebut sudah mengenal perkembangan teknologi (Hamill, 1997, p.308).
Para manajer puncak harus dapat memahami dan mengantisipasi
perubahan lingkungan bisnis dan membutuhkan informasi sebanyak
mungkin mengenai hal tersebut. manajer puncak ,harus mampu menyerap
dan mengumpulkan in[‘ormasi.sebanyak mungkin ‘dari berbagai sumber
dan selanjutnya digunkan untuk mempelajari kondisi 'rpasar dan

mempélajari langkah-langkah kompetitor serta mempelajari trend dan
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perilaku konsumen. informasi ini dapat diperoleh dengan aktif sebagai
anggota asosiasi pengusaha ckspor maupun asosiasi-asosiasi lain yang
relevan dengan bisnis fang dijalani. Sckarang ini banyak sekali terdapat
mailing list komunitas-komunitas tertentu di dunia maya yang dapat
memberikan informasi-informasi dari scsama anggota mailing list (milis).
Dengan menjadi anggota milig tersebut, para pengusaha ckspor dapat
menanyakan, mendapatkan informasi mengenai berbagai hal kepada
sesama anggota milis di seluruh dunia. Pengusaha ckspor dapat pula
beraliansi dengan pengusaha lain maupun pihak lain untuk lebih
meningkatkan produktifitas maupun peningkatan dalam pelayanan
terhadap konsumennya, seperti yang telah dilakukan oleh A.mazon.com
yang telah bekerja sama dengan distributor asing di berbagai negara untuk
lebih mempercepat hadimya pesanan ke tangan konsumennya di berbagai
negara. Aliansi strategis ini juga dapat dilakukan dalam bentuk kerjasama
dalam bidang keamanan internet maupun keamanan dalam bertransaksi
melalui internet.

Beberapa penambahan nilai {added value) pada penjualan produk maupun
jasa di internct terbukti dapat meningkatkan komunikasi pengusaha —
pelanggan, meningkatkan awareness dan loyalty para pelanggan dan
meningkatkan jumlah kunjungan serta pada akhirnya peningkatan order.
Kepuasan pelanggan menjadi (ujuan utama perusahaan yang ménjual

produk maupun jasa.
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5,6. Keterbatasan Penelitian

Setelah penelitian ini memberikan hasil atas perumusan masalah yang
diajukan dan telah_ memberikan kesimpulan penelitian, selanjutnya adﬁlaﬁ
mengetengahkan keterbatlasan-keterbatasan yang ada pada pc.er;eliti';ﬁ .i1l1'i. |
Keterbatasan-keterbatasan terseb;.lt adalah :

a. Sampel penelitian yang terbatas pada perusahdan dengan kepemilikan
warga negara Indonesia. Pcrusahdan milik asing (PMA) mempunyai
karakteristik ydng, berbeda dengan peruahaan milik Indonesia, dalam hal
pengolahan serta pengambilan kcputusan. Pimpinan PMA dikelola oleh
orang-orang profesional di bidangnya yang di dalam mengambil keputusan
lebih bersifat obyektif dibandingkan dengan perusahaan milik Indonesia
yang banyak mengandalkan intuisi.

b. Variabel penelitian yang dikembangkan dari hasil telaah pustaka memiliki
keterbatasan dalam memberikan gambaran secara menyeluruh keadaan
yang sebenarnya. Faktor keunggulan bersaing dan faktor yang datang dari
luar seperti lingkungan, maupun gejolak ckonomi, maupun perubahan-
lperubahan lain tidak diikutkan pada model penelitian, sehingga variabel-
variabel penelitian memiliki keterbatasan untuk menjelaskan bagaimana
kinerja ekspor dapat ditingkatka‘n oleh pengusaha ekspor.

c. Banyak sekali variabel yang dapat mempengaruhi kinerja ekspor, namun
dalam penelitian kali ini kinerja‘ ekspor hanya digunakan untuk

mengetahui hasil pengaruh dari keberhasilan online marketing.
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d.

Pengisién daftar pertanyaan berdasarkan persepsi personal yang sifatnya
subyektifitas yang kemudian bisa berarti lain bagi responden satu dengan

yang lain (kemungkinan terjadi bias masih ada).

5.7. Agenda Penclitian Mendatang

Agenda penelitian mendatang yang dapat direkomendasikan ofch

penelitian ini bagi para peneliti berikutnya di bidang teknologi informasi adalah :

a.

Perlu dilakukan penelitian yang memiliki dasar keilmuan yang sama

mengenai online marketing dan aktifitas ekspor namun dengan sampel

penelitian yang dibedakan antara perusahaan milik warga Indonesia dan

PMA.

Pemakaian indikator atau observed variable hendaknya lebih banyak
maupun d_ikurangi, discsuaikan dengan kondisi obyek penelitian yang
bersangkutan. | |
Perlu dilakukan penelitian yang mempunyai dasa'r keilmuan yang sama
dengan -objek penelitian yang berbeda, schingga diharapkan dapat
memperkaya ﬁasil penelitién ini. | |
Teknologi inforrﬁasi selalu berkembang. Perlu kiranya bengujian kembali
faktor-faktor yang diuji dalam pcneliﬁan ini dengan melakukan
pembenahan dan modifikasi model penelitian atau menambah faktor lain
seperti faktor keunggulan bersaing, atau kinerja keuangan, dan sebagainya.
hal ini direkomendasikan agar dapat teruji konsistensi hasil penelitian ini.

Perlu juga .melibatkan . faktor..eksternal lainnya yang .didugﬁ dapat
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mempengaruhi online marketing maupun kinerja ekspor seperti gejolak

mata uang, perubahan suhu politik.
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