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MOTTO:

Orang yang arif bijaksana tidak bertopang
dagu meratapi kegagalannya, tetapi
dengan gembira mencari jalan untuk
mempersenjatai dirinya kembali dengan
semangat yang menyala-nyala.

{Shakespeare).
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Abstract

No systematic research has explicitly focused on the impact of a market
orientation on internationa! business performance (Cadogan, John. W,

Diamantopoulos Adamantios; Charles Pahud de Mortanges. 1999: 690), despite

calls for such investigation (Selness et al. 1996) and- although international
operation are increasingly importance for business survival (Webster and
deshpande 1990). -

The purpose of this research was to analysis problem: “What strategics ware
ased to improve export marketing performance”. Base on the problem influence
export market orientation and organizational Jearning orientatton to export
marketing performance analysed.

Data were obtained through survey to Directors and Marketing Managers of
indonesia Furniture Industry and Handicraft Association District Commission or
ASMINDO KOMDA Semarang who selected by purposive random sampting,

Maximum likelihood estimation and software AMOS are used to estimate
SEM result. This research found directly export market orientation and
organizational learning orieniation as deiennining variable have positive influence
export marketing performance significantly. Indirectly organizational learning
orientation has positive influence export marketing performance significantly.

This empirical research demonstrated that firm’s organizational learning
orientation may be critical in creating a sustainable competitive advantage in the
firm. Higher order leaning process support export market orientation and
ultimately improve export market performance. These findings is limited, can not
generalize to beyond ASMINDO KOMDA Semarang.




Abstraksi

Tidak ada riset sistimatis yang difokuskan pada pengaruh orientasi pasar
terhadap kinerja bisnis internasional, kecuali Selnes 1996 dalam Cadogan, John.
W; Diamantopoulos Adamantios; Charles Pahud de Mortanges. 1999:; 690),
sekalipun penelitian internasional sangat penting bagi kelangsungan hidup
perusahaan (Webster 1990 dalam Cadogan, John. W; Diamantopoulos
Adamantios; Charles Pahud de Mortanges. 1999: 690).

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis permasalahan: “Strategi apa
yang digunakan untuk menaikan kinerja pemasaran ekspor”. Berdasarkan
permasalahan tersebut dianatisis pengaruh Orinentast Pasar Ekspor dan Orientasi
Pembelajaran  Organisasiontal  sebagai  variabel penentu  terhadap Kinerja
Pemasaran Ekspor. ,

Data diperoleh melalui survey kepada para manajer pemasaran dan direktur
Perusahaan yang fergabung dalam Asosiasi Industr Permebelan dan Kerajinan
Indonesia Komisariat Daerah (ASMINDO KOMDA) Semarang, Jawa Tengah.
Sampel dipilih dengan menggunakan teknik random sampling,

Teknik maximum likelihood estimation dan perangkat lunak AMOS
digunakan untuk melakukan estimasi hasil-hasil SEM. Riset menemukan hasil:
Orincntasi Pasar Ekspor dan Oricntasi Pembclajaran Organisasional scbagai
variabel peneniu berpengarul positif dan signifikan terhadap Kinerja Pemasaran
Ekspor, dan secara tidak langsung Orientast Pembelajaran berpengaruh positif dan
signifikan tcrhadap Kinerja Pemasaran Ekspor dengan cara meningkatkan
Orinentasi Pasar Ekspor. :

Flasil penelitian menunjukkan bahwa orientasi pembetajaran organisasional
merupzkan penopang  penting  dalam  menciptakan  keunggulan kompetitif
perusahaan sccara berkelanjutan, yaitu dengan melalui peningkatan Orinentasi
Pisac  Ehspan. Froses pombelajacan higher order mendukung  peningkatan
Grientasi Pasar Ekspor dan pada akhirnya meningkatkan Kinerja Pemasaran
Chopur. Penclitan ini terbatas, tidak dapat digeneralisasi di luar ASMINDO
KOMDA Scmarang, Jawa Tengah.
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BAB1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Bebcrapa. tahun yang lalu (Cadogan, John. W; Diamantopoulos
Adamantios; Charles Pahud de Mortanges. 1999:‘ 689) terjadi banyak penelitian
tentang orientasi pasar. Kemajuan konseptual telah mengiringi pengembangan
beberapa instrumen pengukuran orientasi pasar. Pengembangan instrumen
pengukuran tersebut bertujuan untuk membangun teori orientasi pasar. Berbagai
macam issu yang mencakup mutu produk, layanan pada para pela;nggan,
komitmen tenaga penjual, pengaruh saluran (channel), penghasilan atas investasi
pada aset (Return on Assets), profitabelitas, volume penjualan, pertumbuhan dan
pangsa pasar telah diteliti dengan menggunakan instrumen pengukuran dan
analisis konsekuensi dari orientasi pasar. |

Orientasi pasar secara fundamental menetapkan persoalan pokok
perilaku organisasional yang bérkaitan dengan unsur pokok organisasi (para
pelanggan, pesaing, fungsional internal), yang secara tegas mempengaruhi kinerja
perusahaan (Han, Jin K., Namwoon Kim: Rajendra K Srivastra. 1998: 30).

Difinisi dan ukuran orientasi pasar telah dikembangkan oleh Kohli dan
Jawaorski; Naver dan Slater, yang mana mereka meruypakan perintis penelitian
orientasi pasar diawal tahun 1990 (Dawes, John 2000: 174). Orientasi pasar

sebagai suatu budaya perusahaan, membetikan ciri pada watak perusahaan untuk

UPT-PUSTAK-UNDBIPI




menyampaikan nilai superior kepada pelanggannya secara kontinyu (Slater dan
Narver 1994a dalam Han, Jin K.; Namwoon Kim; Rajendra K Srivastra. 1998:
31). Kreasi nilai pelanggan superior memerlukan lcomitmen organisasional yang
{uas untuk mengumpulkan dan mengkoordinasikan informasi mengenai kebutuhan
pelanggan, kemafnpuan para pesaing, dan ketentuan-ketentuan yang signifikan
dari para agen pasar dan orang lain yang berwenang secara berkelanjutan (Slater
dan Narver 1994a, 1995 dalam Han, Jin K.; Namwoon Kim; Rajendra K
Srivastra.. 1998: 31).

Cadogan, John. W; Diamantopoulos Adamantios; Charles Pahud de
Mortanges. (1999: 690) telah menunjukkan babwa pandangan orientasi pasar
dapat digunakan dalam konteks ekspor, dan dikonseptualisasikan terdiri dari tiga
komponen perilaku: generasi, diseminasi dan tanggapan atas intelijen ekspor
ditambah dimensi terpadu atdu mekanisme pengkoordiansian.

Baker, E. Williem; James M. Sinkula. (1999: 411) percaya bahwa -
orientasi pasar dan orientasi pembelajaran bvkan satu dan tidak sama. Dickson
(1996 dalam Baker, E. Williem; James M. Sinkula. 1999: 411) menunjukkan,
orientasi pasar menjelaskan seperangkat proses yang memungkinkan perusahaan
untuk belajar. Pembelajaran lebih penting dari sumberdaya yang Jain, karena
hanya pembelajaran memuggkinkan perusahaan memelibara keunggulan-
keunggulan kompetitif jangka panjang.

Day (1994: 9-11) menyatakan pembelajaran lebih dari hanya

“mengambil informasi”. Proses pembelajaran harus mencakup kemampuan para




manajér untuk menanyakan pertanyaan pada saat yang tepat, menyerap jawaban
atas pertanyaan tersebut kedalam model mental tentang bagaimana pasar
bertindak, berbagi pemahaman baru bersama der;gan orang lain dalam tim
manajemen, dan kemudian bertindak secara meyakinkan.

Noble, Charles H.; Rajiv K Sinha; Ajith Kumar. (2002: 27) menjelaskan
hubungan orientasi pasar dan kinerja sebagai berikut:
Hubungan antara orientasi pasar dan kinerja telah diselidiki denéan menggunakan
betbagai macam methodologi, konteks, dan ukuran orientasi pasar yang luas
(Deshpade 1999). Orientasi pasar berhubungan positif dengan berbagai variabel
hasil. Misalnya orientasi pasar mempunyai hubungan positif dengan hasil investasi
atas aset atau refurn on assets (Narver, John. C.;° VStanley F. Slater. 1990),

pertumbuhan penjualan, keberhasilan produk baru (Slater den Narver 1994), dan

‘mutu produk relatif (Pelhamt dan Wilson 1996). Pelham (2000) menunjukkan

bshwa orientasi pasar mempunyai hubungan positif dan signifikan terhadap
berbagai ukuran kinerja, yang meliputi keefektivan pemasaran, pertumbuhan
penjualan, pangsa pasar, dan profitabelitas. Selama dua periode . penelitian,
Warver, Jacobson, dan Slater (1999) menunjukkan bahwa orientasi pasar
berhubungan secara signifikan dengan pertumbuhan penjualan tetapi tidak
berhubungan dengan hasil padg investasi (refun on investment). Orientasi Pasar
mempunyai hubungan positif dengan hasil investas: atas aset atau return on asseis

(Narver, John. C.; Stanley F. Slater. 1990), pertumbuhan penjualan, keberhasilan




manajer untuk menanyakan =pe,lrtanyaan pada saat yang tepat, menyerap jawaban
atas pertanyaan tersebut kedalam model mental tentang -bagaimana pasar
bertindak, berbagi pemahaman baru bersama dengan orang lain dalam tim
manajemen, dan kemudian bertindak secara meyakinkan.

Noble, Charles H.; Rajiv K Sinha; Ajith Kumar. (2002: 27) menjelaskan
hubungan orientasi pasar dan kinerja sebagai berikut:
Hubungan antara orientasi pasar dan kinerja telah diselidiki dengan menggunakan
berbagai macam methodologi, konteks, dan ukuran orientasi pasar yang tuas
(Deshpade 1999). Orientasi pasar berhubungan positif dengan berbagai variabel
hasil. Misalnya orientasi pasar mempunyai hubungan positif dengan h..'«ilsil investasi
atas aset atau refurn on assets (Narver, John..C.; Stanley F. Slater. 1990),
pertumbuhan penjualan, keberhasilan produk baru (Slater dan Narver 1994), dan
mutu produk relatif (Pelhami dan Wilson 1996). Pelham (2000) me‘nunjukkan
bahwa oricntasi pasar mempunyai hubungan positif dan signifikan terhadap
berbagai ukuran kinerja, vang meliputi keefekiivan pemasaran, pertumbuhan
penjualan, pangsa pasar, dan profitabelitas. Sclama dua periode penelitian,
Natver, Jacobson, dan Slater (1999) menunjukkan bahwa orientasi pasar
berhubungan sccara signifikan dengan pertumbuhan penjualan tetapi tidak
berhubungan dengan hasil pada investasi (refun on investment). Orientasi Pasar
mempunyai hubungan positif dengan hasil investasi atas aset atau refurn on assets

{Narver, John. C.; Stanley F. Slater. 1990}, pertumbuhan penjualan, keberhasilan




produk baru (Slater dan Narver 1994), dan mutu produk relatif (Pelham dan
Wilson 1996).

Style, Chris; Tim Ambler (2000: 262-263) telah meringkas temuan-
temuan hubungan kinerja pemasaran ekspor dengan pemicu-pemicu Kinerja
pemasaran ekspo.r. Pemicu kinerja pemasaran ekspor tersebut dikelompokkan
dalam tiga jenis: lingkungan, perusahaari dan strategi pemasaran. Hubungan
pemicu dan kinerja pemasaran ekspor ada yang positif, negatif, dan campuran.
fmixed).

Jaworski dan Kohli (1993 dalam Noble, Charles H.; Rajiv K Sinha; Ajith
Kumar. 2002: 27) mencmukan hubungan oricntasi pasar dan kinerja yang
signifikan bilamana menggunakan taksiran pembenaran sebagai ukuran-ukuran
dependen tetapi tidak menggunakan ukuran-ukuran yang lebih obyektif. Pelham
dan Wilson (1996 dalam Nol‘ale, Charles H.; Rajiv K Sinha; Ajith Kumar. 2002:
27) juga menemukan hasil-hasil yang signifikan bilamana mengghnakan taksiran
kinerja yang relatif subyektif, yang memberi kesan bahwa suatu bias barangkali
ada dalam perusahaan yang memandang dirinya memahami para pelanggan dan
pesaing yang barangkali melebihi pemahaman mercka yang sebenarnya.

Banyak temuan empiris dari penelitian hubungan antara orientasi pasar
dan kinerja telah menghasilkan hubungan yang rumit dan tidak me;ldukung
(Noble, Charles H.; Rajiv K Sinha; Ajith Kumar. 2002: 27). Beberapa penelitian

konsekuen kinerja dari orientasi pasar internasional, tidak ada pengaruh yang




ditemukan, barangkali menyarankan pengaruh budaya pada fenomena tersebut
(Bhuian 1998 dalam Noble, Charles H.; Rajiv K Sinha; Ajith Kumar. 2002: 27).

Dalam berbagai macam penelitian tidak menemukan hubungan
langsung antara orientasi pasar dengan ukuran-ukuran kinerja obyektif (Han, Jin
K.; Namwoon Kirﬁ; Rajendra K Srivastra. 1998 dalam Noble, Charles H.; Rajiv K
Sinha; Ajith Kumar. 2002:27). |

Tidak ada riset sistimatis yang difokuskan pada pengaruh orientasi pasar
terhadap kinerja bisnis internasional (Cadogan, John. W; Diaman:[opoulos
Adamantios; Charles Pahud de Mortanges. 1999: 690), kecuali Selnes 1996,
sekalipun penelitian internasional sangat penting - bagi kelangsungan hidup
perusahaan (Webster 1990), sehingga mensisakan permasalahan penelitian
mengenai pengaruh antara orientasi pasar ekspor, dan orientasi pembelajaran

L}

organisasional, terhadap kinerja pemasaran ekspor.

1.2 Perumusan masalah

Karena temuan penelitian empiris: pengaruh orientasi pasar dan kinerja
pemasaran ckspor bersifat rumit (Noble, Charles B.; Rajiv K Sinha; Ajith Kumar.
2002: 27), orinentasi pasarr dan orientasi pembelajaran bukan satu dan tidak sama
(Baker, E. Williem; James M. Sinkula. 1999: 411), orientasi pasar dapat

digunakan dalam konteks ekspor (Cadogan, John. W; Diamantopoulos




Adamantios; Charles Pahud de Mortanges. 1999: 690), maka penelitian 1

bertujuan untuk menganalisis permasalahan:

Strategi apa yang digunakan untuk menaikkan kinerja pemasaran ekspor.

Berdasarkan permasalahan tersebut maka dirumuskan pertanvaan

penelitian sebagai berikut

1.3

1.3.1

1. Bagaimana pengaruh langsung dari Orientasi Pasar Ekspor terhadap
Kinerja Pemasaran Ekspor?

2. Bagaimana pengaruh langsung dari  Orientasi Pembelajaran
Organisasional terthadap Orientasi Pasar Ekspor?

3. Dengan melalui Orientasi Pasar Ekspor, bagaimana pengaruh
Orientasi Pembelajaran Organisasional terhadap Kinerja Pemasaran

Ekspor?

Tujuan dan Kegunaan

Tujuan

Penelitian ini bertujuan untuk:

(1) Menganalisis pengaruh Orientasj Pasar Ekspor terhadap Kinerja
Pemasaran Ekspor.

(2) Menganalisis pengaruh Orientasi Pembelajaran Organisasional
terhadap Kinerja Pt;:masaran Ekspor.

(3) Menganalisis pengaruh Orientasi Pembelajaran Organisasional

terhadap Kinerja Pemasaran Ekspor melalui Orientasi Pasar Ekspor.

-~




1.3.2 Keguanaan
Dengan terjawabnya masalah penelitian diﬁarapkan hasil penelitian ini
mempunyai kegunaan toris dan praktis sebagai berikut:
1.3.2.1 Kegunaan Teoritis
Kegunaan teoritis dari penelitian ini adalah: mendukung hasil temuan
para peneliti sebelumnya mengenai pengaruh Orientasi Pasar Ekspor
sebagai variabel latar belakang, dan Orientasi Pembelajaran
Organisasional sebagai variabel latar belakang dan intervening terhadap
Kinerja Pemasaran Ekspor sebagai variable hasil.
1.3.2.2 Kegunaan Praktis
Kegunaan praktis dari penelitian ini adalah untuk:
(i) Meningkatkan kinerja pemasaran ekspor melalui Orientasi Pasar
Ekspor. |
(2) Meningkatkan Kinerja Pemasaran Ekspor meialui pengaruh
sinergi antara Orientasi Pasar Ekspor dan Orientasi Pembelajaran
Organisasional.
1.4.  Sistimatika Tesis
Secara paris besar sistimatika tesis terdiri dari bagian awal, utama, dan

akhir. Uraian singkat masing-masing bagian tersebut adalah sebagai benkut:




A Bagian Awal

Bagian ini berisi halaman judul, surat pernyataan keaslian Tesis, halaman
nersetujuan, halaman pengesahan, halaman moito, abstract, abstraksi, kata
pengantar, daftar i.si, daftar tabel, daftar gambar, daftar lampiran, déftar rumus.
B. Bagran Utama

Bagian Utama merupakan inti dari tesis yang terdiri dari bagian
pendahuluan, telaah pustaka dan pengembangan model, metode penelitian, analisis
data, simpulan dan implikasi, Bagian Pendahuluan berisi latar belakang,
serumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, serta sistimatika tesis.
Bagian Telaah Pustaka dan Pengembangan Model berisi uraian mengenai
justifikasi tcoritis dari model yang dikembangan, dan hipotesis-hipotesis yang
digunakan dalam penelitian,‘ difinisi utama variable. Bagian metode penelitian
berisi uraian jenis dan sumber data, populasi dan sampel, difinisi operasional dan
pengukuran variabel, metode pengumpulan data, pengolahan data, teknik. analisis.
Bagian analisis data terdiri dari gambaran umum obyek penelitian, proses analisa
data dan pengujian mode! penelitian.. Bagian simpulan dan implikasi berisi
ringkasan penelitian, kesimpulan hipotesis, kesimpulan masalah penelitian,
implikasi teoritis, implikasi kebijakan manajerial, keterbatasan penelitian, dan

agenda penelitian yang akan datang,




C. Bagan Akhir
Bagian akhir dari tesis berisi daftar referensi dan lampiran-lampiran yang
relevan dengan tesis, serta daftar riwayat hidup penyusun.
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TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL

2.1 Orientasi Pasar

Dalam ilmu pemasaran, orientasi pasar telah menjadi konsep penting
(Min, Soonhong; Seokwoo Sohg; James S. Keeber. 2002: 1). Paham-paham
pemasaran (seperti Jaworski dan Kohli 1993; Matsuno dan Mentzer 2000 dalam
Min, Soonhong; Seokwoo Song; James S. Keeber. 2002:1) mendifinisian orientasi
pasar sebagai implementasi dari konsep pemasaran, dan menunjukkan bahwa |
orientasi pasar terdiri dari aktivitas-aktivitas seperti pengumpulan (gathering),
diseminasi, dan tanggapan terhadap informasi pasar.

Orientasi pasar telah dikonseptualisasikan scbagai filosofi bisnis (Min,
Soonhong; Seokwoo Song;' James S. Keeber. 2002: 2) yang memandang
manajemen puncak seharusnya menaruh perhatian pada kebuasaan pelanggan
perusahaan secara terus menerus untuk memperoleh kinetja yang ilebih baik
daripada para pesaingnya.

Jaworski dan Kohli (1993 dalam Min, Soonhong; Seokwoo Song; James
3. Keeber. 2002: 2) menganggap komunikasi dan interaksi merupakan inti dari
prbses oricntasi pasar. Karena itu mereka mengukur orientasi pasar dengan
aktivitas-aktivitas swrvey pelanggan, kunjungan-kunjungan kepada pelanggan,
pertemuan-pertemuan - komite, teleconferencing, conference caﬁ’, hall  talks,

pertukaran dokumen-dokumen atau memoranda standar, dan kegiatan-kegiatan

10
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pemasaran yang terkoordinasi. Oleh karena itu pada umumnya, manajer fungsional
khusus mengandalkan interaksi pada hubungan struktur dengan departemen-
departemen lain melalui penyebaran (diffusion) informasi pasar.

Orientasi pasar (Kohli 1990 dalam Lukas, Bryan A.; O.C. Ferreil. 2000:

240) didefinisikan sebagai proses menghasilkan (generating) dan diseminasi

intelijen pasar untuk kepentingan menciptakan nilai pembeli superior. Ada tiga
komponen orientasi pasar yaitu (1) orientasi pelanggan, (2) orientasi pesaing, (3)
koordinasi antar fungsi. Orientasi pelanggan dan orientasi pesaing berturut-turut
menggambarkan tekanan relatif pada pengumpulan dan pemrosesan informasi
berkaitan dengan preferensi pelanggan dan kemampuan pesaing. Koordinasi antar
fungsi meliputi aplikasi sumberdaya organisasi sccara terpadu untuk melakukan
sintesa dan diseminasi intelijen pasar (Narver, John. C.; Stanley F. Slater. 1990;
Slater dan Narver 1994 dalanla Lukas, Bryan A.; O C. Ferrell. 2000: 240).

Kohli, A. J. ;Bernard J. Jaworski; Ajith Kumar. (1992 468) menjelaskan
secara singkat perspektif pandangannya sebagai berikut:

Hasil intelijen. Hasil intelijen pasar mengacu pada pengumpulan dan
penaksiran kebutuhan/preferensi pelanggan dan kekuatan-kekuatan (misalnya
lingkungan-lingkungan tugas dan makro) yang mempengaruhi perkembangan dan
perbaikan kebutuhan-kebutuhan tersebut. Yang penting, berbagai departemen
seharusnya terlibat dalam aktivitas ini karena masing-masing mempunyai lensa

yang unik.




12

Diseminasi intelijen. Diseminasi intelijen mengacu pada proses dan
tingkat perubahan informasi pasar sampai di dalam organisasi. Karena fokus
diseminasi adalah seluruh strategic business unit (SPU), perhatian seharusnya
diseimbangkan antara transmisi informas marketplace horisontal (misalnya antar
depariemen| dan \..Iertikal. Diseminasi intelijen terjadi bai secara formal maupun
informal.

Tanggapan. Tanggapan adalah tindakan yang diambil dalam merespon
intelijen yang dibangkitkan dan didiseminasikan. Di sisi perencanaan, fokus
perhatian pada tingkat peran yang menonjol dari permainan kebutuhan
marketplace dalam taksiran segmen dan perkembangan program pemasaran.
Tindakan berdasarkan intelijen pasar menangkap percepatan dan koordinasi
dengan mana program-program pemasaran diimplementasikan.

Integrasi. Secara 'ringkas, orientasi pasar mengacu pada kelahiran
pengaturan secara luas hal-hal yang berkaitan dengan intelijen pasar pada
kebutuhan-kebutuhan pelanggan pada saat sekarang ini dan yang akan datang,
diseminasi inte_lijen di dalam organisasi, dan tanggapan terhadap interligen pasar.

Ciri-ciri penting dari tinjauan ringkas Kohli, Ajay K.; Jaworski, Bernard
J; Ajith Kumar (1993: '468) tersebut adalah (1) fokus diperluas pada pasar
bukannya intelijen pelanggan, (2) perhatian pada kekhususan dari koordinast antar
fungsional bersama dengan mematuhi pada intelijen pasar, (3) fokus pada aktivitas

yang berkaitan dengan pemrosesan intelijen daripada pengaruh dari aktivitas in

(misalnya profitabilitas).




Lot

Ada banyak interpretasi tentang otientasi pasar (Day 1994a; Deshpande,
Farley dan Webster 1993; Kohli, A. J. ;Bernard J. Jaworski. 1990; Narver, John,
C.. Stanley F. Slater. 1990 dalam Baker, E. Wil]iem; James M. Sinkula. 1999:
412), semuanya mempunyai fokus pada aktifitas MIP (Market Information
Process) yang berkaitan dengan para pelanggan daﬁ pesaing-pesaing, khususnya
pengambilan informasi, distribusi informasi, dan kemampuan untuk merespon
secara perilaku pada apa yang telah diterima. Demikian juga, pendekatan yang
dilakukan (Narver dan Slater 1990 dalam Baker, E. Williem; James M. Sinkula.
1999, hal. 412) pada orientasi ‘pasar mengatakan bahwa MIP sangatlah penting
karena seseorang tidak dapat mempunyai suatu orientasi pasar, orientasi pesaing,
dan koqrdinasi antar fungsional tanpa usaha mendapatkan informasi yang efektif
serta penyebaran program-program. |

Sebagaimana yang ‘dikatakan Dickson (1996 dalam Baker, E. ‘Wﬂliem;
james M. Sinkula. 1999: 413) “orientasi pasar menggambarkan sekumpulan
proses yang memungkinkan perusahan untuk belajar”. Oleh karena itu, aktivitas
MIP yang diinspirasi oleh orientasi pasar bisa mengarahkan pada pembelajaran
yang sifatnya adaptif (atau bahkan generatif), tetapi pembelajaran bukanlah suatu
hasil yang penting dari proses tersebut. Output dari aktivitas MIP bisa saja
berfungsi sebagai input bagi sistem-sistem, model-model dan prosedur-prosedur
yang akan datang dan terus berlanjut (riset tentang kepuasan. konsumen,penjualan
dan sistem penyusunan inventory, prosedur-prosedur pra test periklanan, dan lain-

lain).
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2.2 Orientasi Pasar Ekspor

Orientasi pasar ckspor dikonseptualisasikan sebagimané. yang telah
dijelaskan oleh Cadogan, John. W; Diamantopoulos Adamantios; Charles Pahud
de Mortanges. 1999: 690) yang mana perspektif mereka didasarkan pada integrasi
dua pandangan orientasi pasar yang dominan, yaitu Narver, John. C Stanley F.
Slater. 1990; Kohli, A. J. ;Bernard J. Jaworski. 1990, dan telah dibuktikan dapat
digunakan da]aﬁl konteks ekspor. Orientasi pasar ekspor terdiri dari tiga
komponen perilaku (generasi intelijen ekspor, diseminasi dan tanggapan-
tanggapan) ditambah dimensi terpadadu (mekanisme koordiansi}. Komponen
perilaku tersebut terdiri dari bermacam-macam aktivitas umum yang berkaitan
dengan generasi, diseminasi dan tanggapan terhadap intelijen pasar ekspor dan
diorientas.ikan kepada para pelanggan ekspor, pesaing , dan pengaruh—pengé.ruh
pasar eksogin. Dimensi terpadu merupakan cermininan  mekanisme
pengkoordinasian. Dimensi terpadu mencerminkan usaha yang terkoordinasi untuk
menciptakan nilai superior dan tanggung jawab organisasi yang luas bagi
aktivitas-aktivitas yang berorientasi pasar dan untuk menjamin bahwa aktivitas-
aktivitas yang berorientasi pasar dilaksankan secara efektif dan efisien.

Lebih lanjut Cadogan, John, W; Diamantopoulos Adamaﬁtios; Charles
Pahud de Mortanges. 1999: 690-692) menjelaskan implikasi konseptualisasi

orientasi pasar ekspor sebagai berikut:
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Orientasi pasar ekspor berimplikasi bahwa sifat dasar konstrL_llk'tidak
diubah sebagai hasil perubahan pengaturan dimana pengaturan itu ditelrapkan.
Bagaimanapun perusahaan yang mengembangkan orientasi pasar ekspor
menghadapi rintangan-rintangan yang kompleks yang meliputi lingkungan pasar
ekspor, peningkat;m hasil datam keperluan-kepertuan informasi dan problematika
dukumen-dukumen baik yang berkaitan dengan ketersediaan, kemampuan
mengakses (wccessibility) dan mutu informasi ekspor adalah semua rintangan
rintangan yang dihadapi oleh perushaan dalam mengembangakan orientasi pasar

ckspor. Sehingga pergeseran dari domistik ke pengaturan ckspor menyarankan

bahwa “modifikasi ukuran-ukuran yang ada belaka dengan “internasionalisasi’

istilah mercka tidak mungkin menjadi cukup. Materi tambahan akan paling
mungkin diperiukan yang secara kualitatif sangat berbeda dengan yang terjadi

datam pasar domistik.

2.3 Kinecrja Pemasaran Expor

Kinerja organisasional diukur dengan berbagai macam dimensi, dan
tidak ada satu pendekatan bisnis tunggal yang dapat diharapkan mempunyai
pengaruh yang sama pada semua dimensi (Walker dan Ruekert 1987 dalam Baker,
E. Williem; James M. Sinkula. 1999: 414). Kinerja organisasional diukur dengan
peng'hasilan atas aset (refurn on assets), pertumbuhan penjualan, dan keberhasilan
produk baru (Narver dan Slater 1990; Slater dan Narver 1994 dalam Baker, E.

Williem:; James M. Sinkula. 1999: 414), dan pangsa pasar dan kinerja secara




keseluruhan (overall performance) {Jaworski dan Kohli 1993 dalam Baker, E.
Williem; James M. Sinkula. 1999: 414).

Katsikeas, Contantine S.; Leonidas C Leonidou; Nett A. Morgan. (2000:
493) menyataka kinerja ekspor merupakan kinerja yang diteliti paling luas tetapi
merupakan bidang pemasaran internasional vang sedikit dipahami dan paling
banyak diperdebatkan. Sampai taraf terientu, peimasalahan kinerja expor dapat
dianggap  berasal dari.  berbagai  kesulitan  didalam pengkonsepan,
pc:.ngoperasimmlan, dan mengukur bangunan kinetja ekspor, sering menuju pada
ketidak konsistenan dan hasil yang berlentangan.

Cavusgil, S. Tamer dan Shaoming Zou (1994: 4) mendefinisikan kinerja
pemasaran ckspor sebagai tingkat dimana tujuan-tujuan perusahaan, baik tujuan
strategis maupun ekonomis, yang berhubungan dengan ekspor produk ke pasar
luar negeri, dicapal melalu perencanaan dan peclaksanaan strategi pemasaran.
Ukuran kinerja ckspor dickspresikan pada tingkat usaha produk-pasar ekspor,
memasukkan dimensi ekonomis dan strategis, dan mencakup baik ukuran-ukuran
obyektif maupun subyektif. Kinerja pemasaran ekspor terdiri dari empat aspek:
(1) tingkat tujuan-tujuan strategis manajemen yang pertamé dicapai, (2) rata-rata
pertumbuhan angka penjualan ekspor per tahun selama lima tahun, (3)
profitabilitas ekspor secara keseluruhan selama lima tahun, (4) keberhasilan yang
dirasakan manajemen.

Di dalam literatur tidak ada difinisi kinerja pemasaran ekspor yang sama

(Cavusgil, S. Tamer dan Shaoming Zou. 1994: 4), berbagai vkuran kinerja




pesaran ekspor yang digunakan meli
penjualan ekspor, keuntungan eksp
penjualan, peningkatan pentingnya
rintangan-rintangan ekspor, kécendel

produk oleh distributor ekspor, kete

1/

puti tingkat penjualan ekspor, pertumbuhan
or, rasio penjuaian ekspor terhadap total
ekspor terhadap total bisnis, penguasaan
ungan untuk melakukan ekspor, penerimaan

rlibatan ekspor, internasionalisasi eksportir,

sikap terhadap ckspor. Difinisi dan pemahaman kinerja merupakan problematika

(Grunert and Ellegaard 1993 dala
Leonidou; Neil A. Morgan. 2000:

identifikasi, riabelitas, dan validitas

m Katsikeas, Contantine S.; Leonidas C
494), khususnya dalam hal keseragaman

ukuran kinerja (Matthyssens and Pauwels

1996 dalam Katsikeas, Contantine S.; Leonidas C Leonidou; Neil A. Morgan.

2000: 494). Sampai tingkat tertentu

konseptualisasi, operasionalisasi, d

, problematika inl dapat dijelaskan dengan

an pengukuran konstruk kinerja ekspor,

kadang-kadang pennasalahaﬁ difinisi dan pemahaman kinerja ini menimbulkan

ketidak-kondsistenan dan bahkan me

nghasilkan konflik (Axinn 1994; Walter and

Samiee 1990 dalam Katsikeas, Contantine S.; Leonidas C Leonidou; Neil A.

Morgan. 2000: 494).

Pemilihan pendekatan ukuran kinerja ekpor bergantung pada factor

kontekstual, metode riset-khususnya berkaitan dengan kemampuan rancangan

penelitian untuk mengatasi peermasalahan ukuran, bisnis ekpor khususnya

" berkaitan dengan  keistimewaan organisasi - ¢hspor dan faktor lingkungan

disekeliling aktivitas ekspor; dan

audience yang menjadi sasaran-khususnya

berkaitan dengan focus penelitian, | bersama perbedaan keiompok yang tertarik
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dengan penilaian kinerja ekspor (yaitu manajer puncak, para pemegang saham,

agen-agen pemerintah.

2.4 Pengaruh Orientasi Pasar Ekspor dan Kinerja Pemasaran Ekspor

Orientasi pasar merupakan suatu rangkaian kesatuan yang dikategorikan
pada tingkat perusahaan memperoleh, melakukén diseminasi, dan menanggapi
informasi yang dikumpulkan dari para pelanggan, saluran (channels), dan pesaing
(Jaworski dan Kohli 1993; Kohli, A. I. :Bernard J. Jaworski. 1990; Kohli,
Jaworski, dan Kumar 1993 dalam Baker, E. Williem; James M. Sinkula. 1999:
414). Mengikuti konseptualisasi pengertian orientasi pasar ekspor dari Cadogan
dan Diamantopoulos (1995 dalam Cadogan. John. W; Diamantopoulos
Adamantios: Charles Pahud de Mortanges. 1999: 690), yang mana pengertian
mereka didasarkan pada integrasi dari dua resensi dominan dari orientasi pﬁsar
(Narver dan Slater 1990, dan Kohli, A. J. :Bernard J. Jaworski. 1990) dan telah
ditunjukan dJapat dipakai dalam konteks ekspor (Cadogan dan Diamantopoulos
(996 dalam Cadogan, John. W; Diamantopoulos Adamantios; Charles Pahud de
Mortanges. 1999: 690). Orientasi pasar ekspor dikonseptualisasikan terdiri dari
tiga komponen yang berhubungan dengan perilaku (generasi intelijen ekspor,
diseminasi dan tanggapan-tanggapan) ditambah diseminasi terpadadu atau
mel-czmisme koordiansi {Cadogan, John. W; Diamantopoulos Adamantios; Charles

Pahud de Mortanges. 1999: 690).
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Ada alasan péngalaman teoritis untuk mengharapkan pengaruh positif
antara orientasi pasar dengan kinerja pemasaran ekspor (Pulendran dan Speed
1996 dalam Cadogan, John. W; Diamantopoulos Adamantios; Charles Pahud de
Mortanges. 1999: 697), dan pembuktian eml;iris mendukung dugaaan 1
{misalnya Narver dan Slater 1996; Deng dan Dart 1994; Selnes et all 1996,
Atuahene-Gima 1995, 1996 dalam Cadogan, John. W; Diamantopoulos
Adamantios; Charles Pahud de Mortanges. 1999: 697). Oleh karena pembuktian
empiris mendukung dugaaan pengaruh positif antara orientasi pasar dan kinerja
kinerja bisnis, dan dapat dipakai dalam konteks ekspor (Cadogan, John. W;
Diamantopoulos Adamantios; Charles Pahud de Mortanges. 1999: 650), maka
ﬁi potesis dirumuskan sebagai berikut:

Hipotesis 1 (H1): Semakin besar orientasi pasar ekspml' maka semakin

besar kinerja pemasaran ekspor.

2.5 Pembelajaran Organisasional

Pembelajaran  organisasional bersifat dinamis. Tindakan-tindakan

individu yang menimbulkan ineraksi organisasional dengan lingkungan. respon

lingkungan, dan respon tersebut diinterpretasi oleh para individu yang belajar
dengan cz\rz; memperbaharui keyakinan-keyakinan mereka mengenai hubungan
sebab akibat (Lee, Courtney; and O’Keefe 1992). Pembelajaran organisasional
terjadi dengan cara menemukan ketidak-sesuaian antara hasil dan harapan, yang

tidak memperkuat teori yang sedang digunakan (Argyris and Schon 1978).




Bilamana terjadi ketidak-sesuaian antara hasil dan harapan, perusahaan megubah
pendiriannya untuk mengoreksi kesalahan, yang berakibat dalam perubahan teori
yang sedang digunakan. Bilamana koreksi tersebut tidak mengubah norma-norma
organisasional (seperti model mental dan logika-logika doominan) yang digunakan
sébagai pedoman perilaku perusahaan, kemudian dikatakan terjadi pembelajaran
organisasional  single-foop, atau pembelajaran adaptif. Pada umumnya
pembelajaran organisasional adalah single-loop, atau pembelajaran adaptif.
Pémbelajaran double-loop, atau proaktif terjadi bilamana terjadi koreksi yang
mengakibatkan perubahan norma organisasional, dan pembelajaran tersebut
diakibatkan oleh perilaku organisasional proakrif yang tidak memberikan respon
pada peristiwa-peristiwa lingkungan secara langasung pada lingkungan ‘(Argyris
and Schon 1978; Bateson 1972; Sinkuia 1994). |

Pembelajaran adaptif, single-loop adalah cukup un;uk memolivas
penyesuaian-penyesuaian teknis untuk  operasi, produksi, - dan pcrcﬁcanaan.
Pembelajaran generatif, double-loop adalah jenis persyaratan bagi perubahan-
perubahan strategis fundamental. Pembelajaran generatif dan do‘ub[e-loogg) adalah
sangat penting karena pembelajaran tersegut merefieksi 1%ekL1atan organisasi
terhadap “view of the world™ dengan cara belajar meninggalkan perspeklil] sistim
dan prosedur absolute, dan menggantikan perspektif, sistim dan prosedur tersebut
dengan pendekatan-pendekatan yang sanggup menciptakan atau meinelihara

keunggulan komperatil' (Day 1991, Dickson 1990).
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MIP formal dan tidak formal menghasilakan pengetahuan  yang
memflasilitasi - pembelajaran organisasional. Pembelajaran.  organisasional
dikonseptualisasi terdiri dari empat dimensi utama yaitu akuisisi informasi (proses
yang mana informasi diperoleh), distribusi (proses yang mana informasi disebar-
luaskan}, interpretasi  (proses yang mana informasi diberi arti dan kemudian
ditransformasi  menjadi  pengetahuan), dan  memory (proses yang mana
infromasi/pengetahuan disimpan untuk digunakan dimasa yang akan dating
(Huber 1991).

Proses Pembelajaran organisasional terdiri dari tiga tingkat yang
mencakup akuisisi informasi, diseminasi informasi, dan penyebar luasan
interpretasi (Sinkula 1994 dalam Slater, Stanley F.; John C. Narver. 1995: 64).
Slater, Staniéy F.; John C. Narver. (1995: 64-65) menjelaskan tiga tingkat proses
dalam difinisis tersebut sebagai berikut:

Akuisisi Informasi. Informasi barangkali diakuisisisi dari pengalaman
langsung, pengalaman orang lain, atau memori organis;aSi'onall. Kurve
pembelajaran, kurve pengalaman, menunjukkan ilustrasi yang sangat jelas tentang
perolchan pengalaman dari pengalaman yang difokuskan secara internal
(diistilahkan “ckploitasi” oleh March 1991 dalam Slater, Stanley ¥.. John C.
Narver, 1995: 64) dan mempengaruhi produksi dan pengguna pengalaman pada
produktivitas industri. Contoh dari pembelajaran dari pengalaman yang dipusatkan

secara cksternal (diistitahkan “cksplorasi™ olch March 1991 dalam Slater, Stanley

F: John C. Narver. 1995: 64) mencakup penggunaan dari proyek—p:royek




demonstrasi dalam sekala besar dan eksperimen pasar dalam sekala kecil {Garvin
1993; Hamel dan Prahalad 1991 dalam Slater, Stanley F.; John:C. Narver. 1995:
64). Organisasi harus secara terus menerus menycimbangakan antara pengalaman
dari cksploitasi dan cksplorasi karena sangat banyak hal yang menguntungkan
yang scbetumnya tidak mungkin menimbulkan pcmbela_iar_an:gcnerali'ﬁ dimana
sangat banyak hal yang menguntungkan nasib dan pada akhirmya pengalaman
tersebut menjadi mahal dan barangkali menghasilkan sangat banyak konsep dan
ide yang belum dikembangkan (March 1991 dalam Slater, Stanley F.; John C.
Narver. 1995 64).

Pembelajaran dari orang lain mencakup praktik-praktik yang umum,
seperti benchmarking (perbandingan), pembentukan Ltsalla patungan  (foini
venfure), jaringan (networking), pembuatan aliasi-alianst s_trategis, bekerjasama
dengan para pelanggan penting, dimana pihak-pihak yang bekerjasama sangat
mengenal kebutuhannya, sebelum mereka menyandarkan pasarnya dan dimotivasi
untuk memperoleh sotusi kebutuhan-kebutuhan tersebut (Iﬁle\tn:r 1989, Webaster
1992 dalam Slater, Stanley F.; John C. Narver. 1995. 64). }’§n1belajara11 dari
orang lain juga méncakup pemberian pendidikan dan pelat_ih_an secalra terus
menerus. Manajer yang efektif menetapkan sumber internal dan eksternal yang
dapat dipercaya guna memperoleh inlormasi mengenai kewirausahaannya dan
lingkungan disckelilingnya. Mereka mencari di lvar sistim informasi formal
organisasinya, kekhawatiran mercka menjadi riwayat, ikatan tradisi, atau bersifat

memperhitungkan untuk menampakan perubahan fundamental dalam pasar atau




organisasi (Quin 1978 dalam Siater, Stanley F.; John C. Narver. 1995: 64). U ntuk
menghindari perangkap pembe!ajarpan adaptif, eksekutif Imenjamin_ bahwa
kerangka kerja mencakup orang bersama dengan perspektif, sehingga orang
dengan perspektif yang berbeda tersebut menjadi dominan dalam organisasi.

Bilamana tidak ada memori organisasional, pembelajaran tidak akan
mempunyai umur sepaorh hidup, yang secara relatif menjadi pendek karena
perputaran perosonal dan perjalanan waktu (Levitt dan March 1988; Sinkula 1994
dalam Siater, Stanley F.; John C. Narver. 1995: 65). Memori organisasional sangat
penting dalam era restrukturisasi dan kepercayaan pada para pekerja temporer atau
kontrak. Sangat penting bahwa pengetahuan penting dikodifikasi atau dicatat
dalam §istim informasi, prosedur pengoperasian, kertas-kertas putth, pernyataan
misi, sejarah organisasi, kebiasaan sehari-hari. Tingkat dengan mana memori-
memori digunakan dan bermanfaat akan menentukan berapa lama memori
seharusnya tetap berlaku. Bagaimanapun memori-memori ini merupakan kendala
pembelajaran generatif atau bahkan menganjurkan pembelajaran yang tidak efektif
bilamana mereka memfokuskan pada pengaturan yang tidak; tepat {Dickson 1992
dalam Slater, Stanley F.; John C. Narver. 1995: 65).

Diseminasi infornasi. Pebelajaran organisasi dapat. dibedakan dengan
pembelajaran perorangan dengan cara diseminasi informasi dan penyemipurnaan
interpretasi (organisasi) informasi yang dipakai bersama-sama. Diseminasi yang
elektil, atau dipakai bersama-sama, meningkatkan nilai informasi bilaman setiap

satuan informasi dapat dilihat dalam konteknya yang Jebih luas oleh semua pelaku
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organisasi yang barangkali menggunakan atau dipengaru'}%i ;);]eh informasi dan
yang mampu memberikan pertanyaan, penjelasan, modiﬁk‘asi .ur_npan\balik yang
memberikan pandangan baru bagi pengirimnya (Galzer 1991; Quin_ 1992 dalam
Slater, Staﬁley F.; John C. Narver. 1995: 65). ; .\

Penyebarluasan Interpretasi (shared inlerpretaﬁ‘on.).- Tingkat terakhir
dari pembelajaran orpanisasti adalah penyebarluasan . i?;t:g:rpretasi. Karena
pembelajaran organisasi terjadi dalam‘ setiap unit bisnis, héms'-ada konsensus pada
arti informasi dan implikasinya bagi bisnis tersebut (misalnya Day 1994b dalam
Siater, Stanley F.; John C. Narver. 1995: 65). Kinerja dalam lingkungan yang
dinamis memerlukan keseimbangan kebutuhan pengambilan keputusan yang cepat
dengan kebutuhan pertimbangan yang bersifat hati-hati dari ;pércabangan rencana-
rencana tindakan alternatif melalui resolusi konflik yang efektif (Bourgeois dan
Eisenhardt 1988; Eisenhardt 1989 dalam Slater, Stanley F.; John C. Narver. 1995:
65).

-Gambar 2.1 mengilustrasikan proses pembelajaran dan batas yang
membatasi pembelajaran pada variasi adaptif tersebut. Tanda panah menunjukkan
bahwa pembelajaran generatif memerlukan perkembangan pengetahuan untuk

mencapai di luar batas pembelajaran informasi atau. cara baru dari

penginterpretasian informasi.
Slater, Stanley F.; John C. Narver. (1995, hal. 64) menjelaskan dua
macam pembelajaran organisasional, yaitu pembelajaran adapti‘f dan pembelajaran

generatif. Pembelajaran adaptif merupakan bentuk pemb:cizlzf_jgra'.n yang paling
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utama, yang terjadi dalam seperangkat kendala yang dikenal’jdan tidak dikenal
(misalnya batas pembelajaran). Pembelajaran generatif terjadi ‘bilaman organisasi
berkeinginan untuk menanyakan asumsi-asumsi yang dipertﬁha’nkan dalam jangka

panjang mengenai misinnya, para pelanggan, kapabelitas, atau strateginya.

Gambar 2.1

Proses Pembelajaran Organisasional

Generative Learning

Learning Boundary :

Information _ Information __,, Shared
Acquisitien Disnamlnation Interpretation

‘ 1— Organlzational Mcmory—-——j

Adaptive Learning

2

Sumber: Slater, Stanley F.; John C. Narver. (1995? 66‘)(

T

2.6 Orientasi Pembelajaran Organisasional

Proses pembelajaran memainkan peranan penting _’dal_lz.un:. teori—teor;i baru
keunggulan 'kompetitif (Dickson 1996; Hunt dan Morga;l 1956 dalam Baker, E.
Williem; James M. Sinkula. 1999: 411). Sekarang ini ada perdebatan penting
mengenai tingkat peran peﬁlbelajaran dalam 1nencipta}§an dan memelihara
keunggulan kompetitif. Hunt dan Morgan (1996 ‘dalam Bakeé, E. Williem; James

M. Sinkula. 1999: 411) percaya bahwa pembelajaran merﬁpakan sumberdaya

UPT-PU,STAK-UH_DIP
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perusahaan yang penting, kompleks dan dapat- menciétakan keunggulan
kompetitif, tetapi perusahaan tidak memperthatikan pembciajéran hanya sebagai
sumberdaya yang mana suvatu perusahaan barangkali lmelakukan demikian.
Dickson (1996 dalam Baker, E. Williem; James M. Sinkula. 1999 411),
bagimanapun, membuktikan bahwa pembelajaran lebih 'penting dari sumberdaya
yang lain, karena hanya pembelajaran memungkinkan perusahaan memelihara
keunggulan-keunggulan kompetitif jangka panjang dengan cara memperbaiki
aktivitas-aktivitas pemrosesan informasi pasar pada tingkat rata-rata yang lebih
cepat daripada yang dilakukan oleh para pesaingnya. Dicson (i996 d_aiam Baker,
E. Williem; James M. Sinkula. 1999: 411 melihat bai1wa Day (1994a) telah
menjelaskan  bagaimana suatu perusahaan dapat menggunakan proses
pembelajaran  ‘higher-order’ untuk memperbaiki orientasii'ipasar dan proses
‘market driven'nya’. ‘; z -

Pembelajaran merupakan fasilitator keunggulan }comgpti:tif yang penting,
orientasi pasar dan pembelajran bukan satu, atau tidak sama (Baker, E. Williem;
James M. Sinkula. 1999: 411 ). Dickson (1996 dalam Baker, E, Williem; James M.
Sinkula. 1999: 411) memperhatikan bahwa perilaku-perilaku (behaviors)
pemrosesan‘informasi pasar yang menycrtai-orientasi pasar yang kuat dapat dicopi
secara cepat letapi lingkyngan pembelajaran yang, mengorganisir  dan

menterjemahkan hasil-hasil pemrosesan informasi  ini menjadi  keungulan

kompetitif tidak dapat dicopi secara cepat.




Foy

Ada peneliti yang membedakan orientasi pasar dengan orientasi
pembelajaran (Baker, E. Williem; James M. Sinkula. 1995\’: 411). Day (19%4a
dalam Baker, E. Williem; James M. Sinkula. 1999: 411) menjelaskan lba.gaimana
suatu perusahaan dapat memperbaiki mutu perilakufpgzril,gku pemrosesan
informasi pasar yang menyeﬁai orientasi pasar yang kuat dengan meningkatkan
perhatiannya pada pembelajaran. Keberhasilan tidak hanya bergantung pada
perbuatan-perbuatan memperoleh, mendisiminasikan, menanggapi informasi pasar
secara yang tepat waktu. Keberhasilan juga bergantung pada“kemampuar:l para
manajer untuk menanyakan norma-norma organisasional yang digunakan oleh
perusahaan untuk menentukan informasi apa yang diperlukan, didiseminasikan,
dan dasar tindai{an, dan yang lebih penting, pada bagaimapa setiap informasi
diintepretasikan ke implikasi-implikasi tarikan terhadap ' tindakan-tindakan
organisasional di waktu yang akah datang. Fokus ‘single-minded’ pada para
pelanggan, saluran-saluran (channels), dan pesaing tanpa:kemampuan untuk
meﬁggunakan pembelajaran -higher-order hbarlangkali benarbenar menghalangi
kelahiran konsep-konsep, sistim, dan prosedur terobosan karena membatasi
perusahaan-perusahaan untuk meningkatkan perilaku-perilaku adaptif dalam
kerangka pembuatan keputusan yang eksis (Kohli, A. J. sBernard J. Jaworski.
1990; Slater dan Narver 1995 dalam Baker, E. Williem; James-M. Sinkula. 1999:
412).

Baker, E. Williem; James M. Sinkula. 1999: 413-414) menjelaskan

orientasi pembelajaran organisasional sebagai berikut: W
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Orientasi pembelajaran dikonseptualisasikan sebaig!ai:“ sépgra;ﬁgkat nilai
yang mempengaruhi tingkat kepuasan organisasi terhadap teori-teori dan logika-
logika dominan yang digunakan, yang barangkali me;inélmyai . atau “tidak
mempunyal ‘dasar di mar,ketplace. Perusahaan dengf;n :Janjuran - orientasi
pembelajaran yang kuat, atau bahkan mensyaratkan, para'k;ér‘.):f,azwan secara terus-
menerus menanyakan norma-norma organisasi yang rrienjgd.i{; j_Panduan aktivitas

MIP dan tindakan-tindakan.

Nilai yang secara rutin dikaitkan dengan kemampuan pembelajaran

organisasi berkisar seputar (1) komitmen pada pembelajaran, (2) keterbukaan
pandangan atau pemikiran (open mindedness), (3) visi perusahaan (shared vision).
Perusahaan yang komit terhadap nilai pembelajaran perlu memahami penyebab
dan pengaruh dari tindakkanya, dengan kata lain perusahaan! perlu mendeteksi dan
mengoreksi kesalahan teori yang digunakan secara teratur.ﬂBilgmana perusaham;
menempatkan nilai pembelajaran yang  kecil, baranlgkali terjadi sedikit
pembelajaran. Komitmen pada pembelajaran berkaitan dengan' parsoalan prinsip-
prinsip pembelajaran, (yaitu apakah aktvitas pembelajg@p :dip;andang‘sqbagai
aksiomatik), “thinking literacy” (yaitu apakah kemalﬁp_uan berpikir' dan
berargumentasi dipandang sebagai aksiomatik), “culture a_mlefr'able to learning”
yaitu yaitu budaya pembelajaran sebagai persyaratgq_! }%emampuan untuk
meningkatkan pemahaman lingkungan. |

Sclama waktu berlalu, kebenaran model-model nmnpél bnrqngkali llidak

dapat dipertahakan dalam waktu yang lebih lama. Bagaimaﬁq]aun model-model




mental tersebut akan membatasi cara-cara berpikir dan bertindak yang terkenal,
keculi kalau kita cukup open-minded terhadap luaran, pengendalian, pertayaan-
~ pertanyaan. Keterbukaan pemandangan atau pikiran (open-minded) berkaﬁan
dengan ide belajar meninggalkan (unlearning). Bilamana .organisasi proaktif
menanyakan kebiasaan, asumsi, kepercayaan yang telah lama dipertahankan,
organisasi tersebut telah menggunakan ide belajar meninggalkan. Oleh karena itu
belajar meninggalkan merupakan jantung dari perubahan organisasi, dan
pemandangan atau pemikiran yang terbuka merupakan nilai organisasional yang
membutuhkan usaha untuk menuju pemikiran yang diketahui oleh umum. Tanpa
visi yang disebar luaskan (shared vision), para individq kurang suka untuk
membagikan logika-logika dominan (misalnya misi bispis) atau hasil vyang
diinginkan (misalnya penjualan, pangsa pasar, penghasilzm-‘latz.;s investasi, tingkat
pengenalan produk baru, kepuasan pelanggan). Setiap - vjsi - merupakan
“kepemimpinan yang kelihatan”. Penyebarluasan . v151 ,sebqgai “goal
convergence”. Asumsi-asumsi yang divergen atau bertentangan mengurangi
kemampuan tim meanajemen untuk menyetujui interpretasi. informasi pasar,
sehingga kemampuan untuk merespon tren atau peemlasalaﬁan yang muncul
dengan cepat menjadi berkurang. Selain itu berkurangnya. kemampuan untuk
merespon tren atau peermasalahan yang muncul dengan cepat juga disebabkan
oleh ketiadaan pemahaman fokus organisasional secara umum, dan menurunnya
motivasi belajar. Penting untuk dicatat bahwa visi, seperti asumsi organisasional,

adalah pokok persoalan bagi ujian dan perkembangan sepanjang waktu. Aspek
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kritis dari visi adalah sikap yang dikenal, dipahami, dan digunakan secara
universal yang memberikan pengortian dari tujuan dan petunjuk organisasional.
Oriontasi pembelajaran organisasional nampaknya meningkatkan tingkat
perubahan .intemal dan eksternal dalam perusahaan, tetapi :proses kemartapan
orientasi  peinbelajaran  orpanisasional  memerhikan W;aktu. Perubahan dalam
oricntasi pcmbelajaran perusahaan adalah produk dari sikdp, kemitmen yang

ditanamkan dan diolah dengan hati-hati, dan proses manajemen yang terjadi

secara lambat dan kokoh. ‘

2.7 Pengaruh Orientasi Pembelajaran Organisasional ferhadap Kinerja
Pemasaran Ekspor

Dalam menguji kemampuan menopang keunggﬁlz:n kompetitif Williams

Williams
{1992 dan juga Achrol 1991 dalam Slater, Stanley F.; Johnicf. Narver. 1995: 66)
telah menemukan bahwa semua industri mengalami perubahar pemting, baik yang
dipicu oleh para pelanggan, pesaing, pensuplai teknologi (technology supplier).
Perubahan ini menciptakan tekanan berkelanjutan atas bisnis  untuk
mengembangkan produk dan jasanya untuk memeliahara atau menciptakan nilai
bagi para pelanggannya. Oleh karena itu tidak mengherankan komentar seperti
“Kemampuan belajar yang lebit cepat dari pesaing barangkali satu-satunya cara
menopang keunggulan kompetitif” (DeGeus 1988: 71 dalam Slater, Stanley F.;

John C. Narver. 1995: 66).
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Orientasi pembelajaran organisasional mempengar.uhi kecenderungan
perusahaan untuk menciptakan dan menggunakan semua je.:,nisll‘ péﬁgetahuﬁn, tidak
hanya pengetahuan yang didasarkan pada pasar. Yang le_bifl penting, orientasi
pembe]ajar.;gm organisasional ~mempengaruhi  tingkat perusahaan yang
kemungkinan besar mempromosikan pembelajaran generatif sebagai kemampuan
inti (Sinkula dkk. 1997 dalam Baker, E. Williem; James M. -S’inlc'ula. 1999: 415).
Perusahaan yang meningkatkan onentasi pembelajarénlj arémisasional lebih
berke_zinginan mempertanyakan ~ asumsi-asumsi  pengoperasian  filosofi
fundamentalnya yang telah lama dipertahankan (Senge l] 990; Slater dan Narver
1995 dalam Baker, E. Williem; James M. Sinkula. 1999: 415).

Pengaruh orientasi pembelajaraﬁ terhadap kinegia perusahaan yang
diukur dengan efektivitas marketplace dan kemampuan adaptasi, serta keunggulan
kompetitif umumnya adalah positif dan signifikan (Baker, E. Williem; James M
Sinkula. 1999: 420). Oleh karena pengertian. kinerja perusahaan dapat dipakat
dalam konteks kinerja ekspor (Cadogan, John, W; Diamar}top;oulos Adamantios;
Charles Pahud de Mortanges. 1999: 690) maka hipotesis ‘(_i!i:rumusk‘an sebagai
berikut: . |
Hipotesis 2 (H2): Semakin besar orientasi pembelajaran o;géﬁisasic;nal maka

semakin besar kinerja pemasaran ekspor.
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W

2.8 Pengaruh Orientasi Pembelajaran Orgzmisaﬁ:)ﬁal dan Orientasi
Pasar Ekspor terhadap Kinerja Pemasaran Expor

lPembe}ajaran organisasional {Slater, Stanley F.; John C. Narver. 1995:
71) dipandu oleh suatu visi bersama (shrared visior) yang 1y1e11xfokuskat1. pada
Cnergi para anggota organise;si untuk menciptakan nﬂaf-ni’iai superior bagi para
pelanggan.  Organisasi-organisasi ini secara terus menerus memperoleh,
memproses dan mendiseminasikan informast melatut péngét'ahuan organisasi
mengenai pasar, produk, teknologi dan proses bisnis. Pengetahuan mereka
didasarkan pada pengalaman, eksperimentasi dan informasi dari para pelanggen,
pemasok (supplier), pesaing dan sumber-sumber lainnya. Melatui komunikasi,
koordinasi damn proses pemecahan konflik yang kompleks-, 6rganisasi-‘organisasi
ini mencari suatu interpretasi informast, yang nwmzﬁéki&kan .b!agij nereka
bertindak secara cepat dan meyakinkan guna mengekspoitasi éel uang-peluang dan
untuk melepaskan akar permasalahan-permasalahan. y |

Slater, Stanley F.; John C. Narver. (1995: 71) perca_)f’ab:ahwa kepuasan-
kepuasan ars:itektur pembelajaran merupakan syarat bag:i gegqggu]an' kompetitif
karena pembelajaran diposisikan dengan benar untuk mmr];bt;:rill;:an nilai superior
bagi para pélanggan, pembelajaran sulit urituk dikembangkan, sulit unt.uk ditiru
dan cocok didalam lingkungan yang bergolak dan dinamis. -

Fungsi pemasaran (Slater, Stanley F.; John C. Narver. 1995: 71)

mempunyai peran kunci dalam penciptaan suatu fearnig orgnization (organisasi

pembelajaran).  Karena fokus eksternalnya, pemasaran diposisikan dengan baik
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untuk menilai keunggulan-keunggulan dari pembelajarani rgza_r]gez-_driven (pemicu

pasar) dan menjadikan penganjur yang diorientasikan pada, pasar, nilai-nilai

kewirausahaan yang menentukan budaya organisasi pengetahuan. Para pemasar

(marketer) ~harus  membuat model perilaku pembelajaran dengan mencari
informasi dari luar dan dalam perusahaan. Mereka harus membagi informasi
dengan yang lainnya di dalam organisasi itu serta dengan para pemasok (suplicr)
dan pelaﬁggan kunci secara bebas. Mereka juga harus mencéri input tentang siapa
yang akan mempengaruhi atau dipengaruhi oleh keputusan-keputusan strategis.
Sebagai tambahan, para pelaku pasar harus respek terhadap perspektif pibak lain
dalam organisasi dan mengakui bahwa konsensus awal mungkin kountérproduktif.
Lebih lanjut, p;ara marketer juga harus menerima keml}ngkinan bahwa suatu
perspektif yang segar bisa memberikan terobosan pemil;ix_‘énigtgntang kesempatan
atau permasalahan. Singkatnya, para pelaku pasar d;'m_, pjhak-pihak perubah
lainnya harus (1) meli'batkan semua golongan didalam aktivitas—aktivitas yang
berorientasi pembelajaran, dan (2) menunjukkan keunggu]ap-keupggulan dari
hasil aktivitas ini.

Ofientasi pembelajaran yang kuat (Baker, E Wfll:i;ﬁ;; J émes M. Sinkula.
1999: 416) kemungkinan besar mengurangi ketergantungan nasib pengembangan
produk baru pada umpan balik pasar. Artinya perusa};aén dengan orientasi
pembelajaran yang tinggi barangkali dalam pengembangan produk baru tidak
selalu mengikuti pendekatan orientasi pasar secara ;murni, karena tidak

memerlukan isyarat langsung dari pasar untuk menuju pada proses pengembangan

R R
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produk baru. Mereka kemungkinan besar menggunakap; :pe_mbelajar‘an inovatif
tanpa memperhatikan orientasi pasar mereka. Demikian juga, perusahaan dengan
orientasi pasar yang kuat kemungkinan besar menggugak_an pengembangan
produk seéara agresif tidak memperhatikan orientasi pembelajaran mereka.
Perushaan dengan orientasi pasar yang tinggi dan orient%sizgpelpbelajaran yang
lebih rendah, kemungkinan besar mengg"uni(an praktik ﬁgmbelajaran tiruan
bukannya inofatif, dan kemungkinan memperluas lini prddtlk;xya diperuntukkan
bagi para pelanggan yang ada sekarang, bukannya menekankan pada pemahaman
yang mendalam dari kebutuhan laten para pelanggan yang ada sekarang maupun
para pelanggan baru, produk-produk baru yang inovatif dan peluang pasar baru.
Perusahaan-perusahaan dengan kemampuan pembelajaran yang lebih rendah
barangkali mempunyai kesimpulan orientasi pasar yang tidak fleksibel
memandang orientasi pembelajaran organisasional sebagai motor kualitatif di luar
orientasi pasar y:cmg mencegah kekakuan (rigidity). Bilamana suatu anggauta suatu
organisasi mempunyai orientasi pembelajaran organisasionall yang meningkat,
maka mereka tidak hanya mengumpulkan dan meiakukan_‘ di,seminasi informasi
mengenai pasar tetapi juga secara konstan menguji mutu.intetpretasi mereka dan
menyimpan fungsi dan validitas logika penentu yang 1ﬁemandu proses secara
keseluruhan. Oleh karena itu, mutu perilaku-perilaku orientasi ‘pasar akan
ditingkatkan I
Perilaku-perilaku orientasi pasar memfasilitasi, tetapi tidak menjamin,

pembelajaran yang optimal. Slater dan Narver (1995 dalam Baker, E. Williem;
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James M. Sinkula. 1999: 416) menyatakan bahwa bagi suatu Disnis
memaksimumkan kemampuan untuk belajar hanya merupakan permulaan.
Pandangan ini juga sangat konsisten dengan ide dari Day (1994b :dalam Baker, E.
Williem; Jémes M. Sinkula. 1999: 416) mengenai sinergi yang diciptakan oleh
proses bagian dalam dan luar, dari penelitan Jaworski dan Kohli (1993 dalam
Baker, E. Williem; James M. Sinkula. 1999: 416) tcntang an_te;c_aclen l_(ué.litatifpada
orientasi pasar, dan pernyataan tegas hasil penelitian Dickson (1996 dalam Baker,
' /

E. Williem; James M. Sinkula. 1999: 416) bahwa proses pembelajaran Aigh order
supeﬁor dipei"]ukan untuk menopang keunggulan kompetitif. |

Day (1994a); Dicktion (1996); Slater dan narver (1995) dalam Baker, E.
Williem; James M. Sinkula. (1999: 423) menyatakan pembelajaran higher order
mempengaruhi mutu orientasi pasar, dan akhirnya mempengaruhi keunggulan

kompetitif.

Berdasarkan uranian orieniasi pembelajaran organisasional, orientasi

~ pasar, dan kinerja perusahaan yang dapat dipakai dalam kontek kinerja ekspor

(Cadogan, John. W; Diamantopoulos Adamantios; Charles Pahud de Mortanges.
1999: 690) maka hipotesis dirumuskan sebagai berikut:

l-iib()lesis 3 (H3): Orientasi Pembelajaran Organisasional . yang lebih

besar, menyebabkan pengaruh antara ()riemasi; Pasar | Ekspor

terhadap Kinerja Pemasaaran Ekspor yang lebih besar.

t
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2.9 Kerangka Pemikiran Teoritis

Dengan menggunakan kerangka Pemikiran Konse_ptpaI Orientasi Pasar,
Orientasi Pembelajaran, Kinerja Organisasional yang diadopsi dari Baker, E.
Williem; James M. Sinkula.. (1999:  415), konsep dan validitas instrumen
pengukuran orientasi pasar ekspor (Cadogan, John. W; Diamantopoulos
Adamantios; Charles Pahud de Mortanges. 1999: 690-692 dan 697), difinisi dan
instumen kinerja pemasaran ekspor (Cavusgil, S. Tamer dan Shaoming Zou.

1994: 4) maka dibuat Kerangaka Pemikiran Teoritis pada gambar 2.2.




\
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Gambar 2.2
Kerangka Pemikiran Teoritis
Pengaruh Crientasi Pa:\sar Ekspor,
dan Orientasi Pembelajaran Organisasional terhadap
Kinerja Pemasaran Ekspor

Keterangan:

Or Ps_Eksp = Orientasi Pasar Ekspor
Kni_Pmsr_Eksp = Kinerja Pemasaran Ekspor

Sumber:

H1 bersumber pada Aaby dan Slater (1988 dalam Cavusgi,
8. Tamer dan Zou, Shaoming 1994: 2); Baker, Wiliam E.;
dan Snikula, James M. (1999: 414-415); Cadogan,
John W.; Diamantopoulos, Adamantios; dan Mortanges,
Charles Pahud de (1999: 688)

H2 Baker, William E.; Sinkula, James M. (1999: 415},
Cadogan, John W.; Diamantopoulos; Mortanges,
Charles Pahud de (1999: 690)

H3 bersumber pada Baker, William E. dan Sinkula, James M.

{1998: 415), Cadogan; John W. Diamantopoulos,
Adamantios; Mortanges, Charles Pahud de (1999; 690)

OF Omgy = Qrigntasi Pembelajaran Organisas

ional
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2.10  Difinisi Utama Variabel

Orientasi Pembelajaran Organisasional (Baker, E. Williem; James M.
Sinkuia. 1999: 413-414) dikonseptualisasikan sebagai seperangkat nilai yang
mempengafuhi tingkat kepuasan organisasi terhadap teori-fe(;ri dan logika-logika
dominan yang digunakan, yang barangkali mempunyéi atau tidak -mempunyai
dasdr di marketplace. Nilai yang secara Pruﬁn dikaitkan dengan kemampuan
pembelajaran organisasi berkisar pada (1) komitmen pada pembelajaran, (2)
keterbukaan pandangan atau pemikiran (upen mindedness), (3) visi pefusahaan
shared vision).

Orientasi Pasar Ekspor dikonseptualisasikan sebagimana yang telah

dijelaskan oleh Cadogan, John, W; Diamantopoulos Adamanfios; Charles Pahud

de Mortanges. (1999: 690) yang mana perspektif mereka didasarkan pada

integrasi dua pandangan orientasi pasar yang dominan, yaitu -Narver dan LSlater
1990: Kohli, A. J. :Bernard J. Jaworski. 1990, dan telah dibuktikén:dapat
digunakan dalam konteks ekspor. Orientasi pasar ekspor’ terdiri dari tiga
komponen perilaku (Hasil temuan informasi pasar ekspof, penyebarluasan dan
tanggapan atas infonnasi pasar ekspor) ditambah dimensi terpadﬁdu (mekanisme

koordiansi).

Kienrja Pemasaran Ekspor didefinisikan sebagai tingkat dimana tujuan-

tujuan perusahaan, baik tujuan stratégis maupun ekonomis, yang berhubungan
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dengan ekspor produk ke pasar luar negeri, dicapai melalui perencanaan dan

pelaksanaan strategi pemasaran (Cavusgil, 8. Tamer dan Shaoming Zou. 19%94: 4)




BAB III

METODE PENELITIAN

3.1 Jenis-dan Sumber Data
Data yang diperlukan. dalam penelitian ini terdir:i:”déir‘i' daté primer dan
sekunder. Data primer diperlukan untuk mengkonfinnas'i"antaral nrtiodeI yang
dikembangakan dalam bentuk kerangka pemikiran teoritis dengan data yang
diberikan oleh responden. Data sekunder diperlukan untuk menggambarkan

obyek penelitian. Data primer tersebut meliputi:

1. Orientasi pembelajaran organisasional meliputi: komitmen pada
pembelajaran, visi peruﬁahaan, keterbukaan pandangan atau
pemikiran

2. Orientasi pasar ekspor meliputi: hasil temuan, penyebarluasan,
pengkoordinasian tanggapan, mekanisme pengkoordinasiml atas
informasi pasar ekspor.

3. Kinerja ekspor meliputi: tingkat pencapaian flaju411 strateg:is dalam
memasuki pasar ekspor, keberhasilan eksp& yan'g dirasakan
manajemen, rata-rata pertumbuhan angka peﬁj ﬁélan ekspor.

Sedangkan data sekunder meliputi nama, alamat, nomor tilpon, dari
perusahaan anggauta Asosiasi Industri Permebelan dan Kerajinan Indonesia
Komisariat Daerah (ASMINDO KOMDA) Semarang, Jawa Tengah, beserta

nama direktur perusahaan dan produk yang diekspor..

40
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3.2 Populasi dan Sampel

Populasi dalam penelitian ini .adalah industri mebel dan kerajinan yang
tergabung dalam Asosiasi Industri Permebelan dan 'Kerajinan Indonesia
Komisariat Daerah (ASMINDO KOMDA) Semarang, Jawa Tengah. Responden

dalam penelitian ini adalah manajer penjualan ekspor atau manajer pemasaran

~ ekspor, pemilik, direktur yang terlibat langsung dalam usaha ekspor produk ke luar

negeri.

_Pemilihan sampel dilakukan dengan menggunakan metode purposive
random sampling. Sampel dipilih dari 204 Anggauta ASMINDO KOMDA
Semarang, Jawa Tengah yang aktif membayar iuran setiap bulan, kegiatan-
kegiatan yang diadakan oleh asosiasi.

Dalam melakukan estimasi hasil-hasil SEM digunakanﬂ teknik maximum
likelihood estimation, sehingga ukuran sample ditetapkan Iﬁaling sedikit 100 dan
paling banyak 200 (Ferdinand, Augusty 2000: 48). Jumlah QampIe minimum
dihitung dengan tingkat signifikansi 95% pada derajat kebebasan (dic) sama
dengan 1 atau A =1,96. Dengan menggunakan rumus dari Sugiyono pada rumus 1
ditetapkan jumlah sample atau s minimal sama dengan 119. Dalam perhitungan
jumlah populasi dianggap sama dengan 175 dan bukannya 204, karena jumlah

anggauta populasi yang memenuhi kualifikasi sebesar 175.
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ALN.Q

FN-1)+ 2 P.Q (1)
Dimana: |

A% dengan dk=1, derajat kesalahan 5%

P=Q =0,5

D=0,05 dan s = jumlah sampel

Berdasarkan rumus 1 dan ketentuan tersebut maka jumlah minimum sample yang

disyaratkan sebesar:

(1,962.175.0,5)

S —
(0,05%(175-1)+ 1,96%.0,5.0,5)

= 119
3.3 Difinisi Operasional dan Pengukuran Variabel
Dengan menggunakan uraian 2.10 maka dissusun Difinisi operasional dan
Indikator Variabel penelitian pada tabel 3.1. Tabel 3.1 tersebut memberikan
informasi data yang diperlukan dalam penelitian, sehingga dapat ditentukan

metode yang digunakan untuk mengumpulkan informasi.

3.4 Metode Pengumpulan Data
Data primer dikumpulkan dengan menggunakaﬁ metode kuesioner,

sedangkan data sekunder dikumpulkan dengan melakukan penelaahan Central
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memasuki pasar ekspor, rata-rata pertumbuhan angka penjualan ‘Sakspof ditentukan

dengan cara sebagai berikut:

.

Tabel 3.1

Difinisi Operasional dan Indikator Variabel =

" Indikator

Variabel Difinisi
Orientasi Seperangkat nilai yang mempengaruhi Komitmen pada
Pembelajaran tingkat kepuasan organisasi terhadap Pembelajaran
Organisasional | teori-teori dan logika-logika dominan | e Visi Perusahaan

yang digunakan, yang barangkali
mempunyai atau tidak mempunyai dasar
di marketplace.

¢ Keterbukaan

Pandangan atau
Pemikiran

Orientasi Pasar

Suatu budaya perusahaan, memberikan

Hasil Ternuan

Ekspor ciri pada watak perusahaan untuk | Informasi Pasar
menyampaikan nilai superior kepada Ekspor
pelanggannya secara kontinyu Penyebarluasan

Informasi  Pasar
Ekspor
Pengkoordinasian
Tanggapan

{ o Mekanisme

- . Pengkoordinasian

Kinerja Tingkat dimana tujuan-tujuan Tingkat

Pemasaran perusahaan, baik tujuan strategis pencapaian tujuan

Ekspor maupun ekonomis, yang berhubungan strategis  dalam
dengan ekspor produk ke pasar luar memasuki  pasar
negeri, dicapai melalui perencanaan dan |. ekspor
pelaksanaan strategi pemasaran. Keberhasilan

‘Ekspor yang
Dirasakan
Manajemen
Rata-rata
pertumbuhan

angka penjualan
‘ekspor

Sumber; Uraian poin 2.10
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Perhitungan tingkat pencapaian ekspor dilakukan (iengan menjum]lahkan
hasil perkalian antara tingkat pentingnya masing-masing tujl;an tersebut dengan
bobot masing—masing tujuan. Tingkat pentingnya masing—masi;lg tujuan diberi
poin 1 samalpai_ 100, sehingga bila dijumlahkan seluruh pom berjumlah 100.

Tujuan yang telah tercapai diberi bobot 1 dan yang belum tercéjjai diberi bobot 0.

P

Rata-rata pertumbuhan angka penjualan ekspor dikelompokan dalam 7
kategori. Score yang diberikan responden diubah dalam skala 100, dengan cara

sebagai berikut;

Orientasi pembelajaran organisasional, orientasi pasar ekspor dikonversi

delngan rumus 2:
SRATO0/SRM) ..ov v cee et e {2)

Dimana

SR = jumlah skore responden atas pertanyaan masing-masing item dari suatu

variabie.

SRM = kemungkinan jumlah skore responden tertinggi atas pertanyaan masing-

masing item dari suatu variable.

Tingkat pencapaian tujuan strategis dalam memasuki pasar ekspor

dikonversi dengan cara mengalikan SR dengan 100/8. Yang mana SR adalah
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skore yang diberikan responden atas pertanyaan tingkat pencapaian tujuan
strategis dalam memasuki pasar. Rata-rata pertumbuban angka penjualan ekspor

dikonversi dengan mengalikan kategori yang dipilih responden ‘dengan 100/7

3.6 Teknik Analisis

- 3.6.1 Data Sekunder

Data sekunder tidak dianalisis, tetapi data tersebut diperlukan untuk
membuat daftar sample yang dijadikan responden, dan mengkonfirmasi identitas
pengisi kuesioner dengan daftar tersebut. Untuk menjam'ni akurasi jawaban
responden maka pada bagian akhir kuesioner responden diminta untuk menuliskan
tanggal pengl:sian, nama, alamat, dan nomor tilpon perusahaan, nama, jabatan,
serta tanda tangan responden. Ranguman pengisi kuesioner atau responden

disajikan dalam bentuk tabel.

3.6.2 Data Primer

/_ Data primer dianalisis dengan maksud untuk melakukan konfirmasi teoritis
dan praktis diantara variable-variabel yang diteliti. Apalisis tersebut dilakukan
dengan langlgh—langkah sebagai berikut: |
1. Pemilihan Instrumen pengukuran

Instrumen pengukuran yang dipilih untuk mengkonfirmasi masing-masing variabel

atau faktor dalam path-diagram adalah sebagai berikut:
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a. Variabel Orientasi Pembelajaran Organisasional digunakan instrumen

pengukuran pengukuran dari Sinkula, Baker dan Noordewier (1997 dalam

Baker, E. Williem; James M. Sinkula. 1999: 424-425),

b. Variabel Orientasi Pasar Pasar Ekpor digunakan instrumen pengukuran

pengukuran Cadogan, John. W; Diamantopoulos Adamantios; Charles
Pahud de Mortan.ges. 999: 705-706) yang tidak djl;eri catatan untuk di-
coding guna keperluan analisis.

c. Variabel Kinerja Pemasaran Ekspor digunakal_n_ instrumen pengukuran
Cavusgil, S. Tamer dan Shaoming Zou. (1994: 6) dengan tidak
menyertakan profitabilitas secara keseluruhan. Instrumen pengukuran atas
variable ini disederhanakan dengan cara tidak menyertakan instrumen
pengukuran yang masih diberi catatan untuk di-coding s_eti)elum digqnaka.n

untuk analisis.

2. Penigujian Model Secara Empirik
Pengujian  hipotesis dilakukan dengan wenguji model dengan

menggunakan bantuan perangkat lunak (software) AMOS. Pengujian model
tersebut dilakukan dengan langkah-langkah sebagimaha yang terdapat pada tabel

3.2.
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Tabel 3.2 AR S
Langkah-langkah Pengujian Model Secara Empirik
Langkah Kegiatan
1 Pengembangan sebuah mode! berbasis teori
2 Pengembangan diagram alur untuk menunjukkan
hubungan kasualitas. L |
3 Konversi diagram alur kedalam  serangkaian

persamaan  structural dan  spesifikasi  model

pengukuran.

4 Pemilihan matriks input dan teknik estimasi atas
model yang dibangun.

5 Menilai problem identification

6 Evaluasi model

7 Interpretasi dan modifikasi model

Sumber: Hair, dkk. 1995 dalam Ferdinand, Augusty 2000: 34

Uraian atas tabel 3.2 tersebut adalah sebagai berikut:-
Langkah 1: Pengembangan sebuah model berbasis teori
Langkah 1 dimaksudkan untuk mengembangkan mo_gi!el. yang mempunyai
justifikasi teori. Dalam Bab II tersebut telah diuraikan jﬁst’iﬁkasi teori;tis: yang
digunakan untuk mengembangkan model kasualitas antara variable-variabel

penentu (independent) dengan variable hasil (dependen).
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Langkah _2: Pengembangan diagram alur untuk mengnj_ill{kan hubungan

kasualitas - |
Sesudah langkah - 1 dilakukan maka langkah, _.‘berikutnya adalah

menggambe;.rkan sebuah diagram alur (path diagram). Diagram tersebut
mempermudah peneliti melihat hubungan-hubungan kaﬁsalitas yang akan diuji.

Dalam diagram alur hubungan antar variabel dinyatakan melalui anak panah. Anak

panah lurus menunjukkan sebuah hubungan kausalitas diantara variabel. Dari

langkah 1 model kasualitas antara .orientasi pasar ekspor, orientasi pembelajaran
organisasional, dan kinerja pemasaran ekspor disusun diagram alur pada gambar

3.1 dan indikator variabel penelitian pada tabel 3.3.

Konstruk-konstruk yang dibangun dalam diagram alur dibedakan dalam
dua kelompok konstruk (Ferdinand, Augusty 2000: 41-44), y-aitu :

1. Konstruk Eksogen (fixogeous Consiructs), yang ‘dikenal Juga s;zbagai
“source variabel” atau “independen variabel” yang t1:dak diprediksi oleh
variabel yang lain dalam model. Konstruk eksogen...adalah konstruk yang
dituju oleh garis dengan satu ujung panah,

2. Konstruk Endogen (Zndogenous Constructs), yang, 1n<;rupakan faktor-
faktc;r yang diprediksi satu atau bebérépa konstruk endogen lainnya, tetapi
konstruk eksogen hanya dapat berhubungan kausal‘ dengan konstruk

endogen
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Gambar 3.1
Diagram Alur Model Kasualitas: Orientasi Pasar Ekspor,
Qrientasi Pembelajaran Organisasional, dan Kinerja Pemasaran Ekspor

Or_Ps_Eksp
1

@ N @ e

N e

LPms BB
Sl P
/"‘/ T _

Keterangan:
OP_Org = Qrientasi Pembelajaran Organisasiona!
Or_Ps_Eksp = QOrientasi Pasar Ekspor
Kinj_Pmsr_eksp = Kinerja Pemasaran Ekspor

[gfr-?usrAx-Uuﬁ@ﬂ




Tabel 3.3

Indikator Variabel Penelitian
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Nama Variabel Indikator Kode
Orientasi Pembelajaran | ¢ Komitmen pada Pembelajaran X1
Organisasional e Visi Perusahaan ' X2

e Keterbukaan Pandangan atau Pemikiran - X3
Orientasi Pasar Ekspor | o Hasii Temuan Informasi Pasar Ekspor X4
s Penyebarluasan Informasi Pasar Ekspor
« Pengkoordinasian Tanggapan X5
e Mekanisme Pengkoordinasian X6
X7
Kinerja Pemasaran o Tingkat pencapaian tujuan strategis
Ekspor dalam memasuki pasar ekspor X8
¢ Keberhasilan Ekspor yang Dirasakan
Manajemen o X9
e Rata-rata pertumbuhan angka penjualan <10

ekspor

Sumber: 1. Sinkula, Baker, dan Noordewicr (1997) dalam Baker, E. Willient; James M. Sinkula. (1999:425)
2. Cadogan, John. W; Diamantopoulos Adamantios; Charles Pahud de Mortanges. {1999: 705-706)
3. Cavusgil, S. Tamer dan Shaoming Zou. (1994: 6-7)

Langkah 3: Konversi diagram alur kedalam serangkaian persamaan

structural dan spesifikasi model pengukuran

Langkah 3 merupakan langkah untuk mengkonversi spesifikasi model yéng telah

digambar dalam langkah 2 kedalam persamaan structural dan persamaan model

pengukuran.
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Persamaan struktural (structural equations) menyatakan hubungan kausalitas
diéntara berbagai variabel dan pada dasarnya dibangun dengan pedoman sebagai
berikut
Variabél endogen = Variabel eksogen + Variabel Endogen + Error ... ...(3)
Dengan pedoman tersebut maka konversi spesifikasi model yang telah
digambar dalam langkah 2 kedalam persamaan structural persamaan structural

mejadi sebagai berikut:

Knj Pmsr Ekp=p1Or Ps Eksp+ B2 OP_Org+48l ... .........(4)
| Or_Ps_Eksp=PB1 0P Org+ 81 ....ccooevervivvereciiinnreve e (5)
DI:mana: |
Or Ps Eksp = Orientasi Pemasaran Ekspor
OP Org = QOrientasi Pembela}aréﬁ Organisasipna}

Knj Pmsr_Ekp = Kinerja Pemasaran Ekspor

B =regression wight

§ = disturbance term

Persamaan spesifikasi model pengukuran merupakan persamaan yang
digunakan untuk mengukur suatu variable, serta menentukan serangkaian matriks
yang menu;ljukkan korelasi yang dihipotesiskan diantara variabel. Tabel 3.4
merupakan model pengukuran yang digunakan dalam penelitian l_ini.
Langkah 4: Pemilihan matriks input dan teknik estimasi atas model yang

dibangun




Estimasi keseluruhan atas model yang digambar dalam langkah 2
digunakaﬁ input matriks kovarians yang dihasilkan oleﬁ ;program AMOS .
Bilamana file data diinputkan ke program AMOS .dengan cara memilih menu file,
data file, dan file data. yang akan dijadikan input, maka program sebelum
melakukan estimasi data terlebih dahulu melukukan ‘;konrversi data yang

dimasukkan menjadi matriks kovarians.

Langkah 5: Menilai problem identification

 Masalah indentifikasi pada prinsipnya adalah l' masalah mengenai
ketidakmapuan dari model yang dikembangkan untuk menghasilkan estimasi yang
unik. Gejala yang dapat berupa standar error untuk satu atau beberapa koefisien
adalah sangat besar, program tidak dapat memberikan informasi yang seharusnya,
muncul angka-angka aneh seperti varians error negative, kOeﬁsi_ell korelasi yang
sangat tinggi (lebih 90%) diantara koefisien yang diestimasi. Bﬂa setiap estimasi
dilakukan mgncul problem identifikasi, maka sebatknya mé)clel; dipertimbangkan
ulang dengan mengembangkan lebih banyak konstruk.
Langkah 6: Evaluasi model
Kesesuaian model dievaluasi melallli telaah terhadap berbagai kriteria
kesesuaian model (goodness-of-fi)t. Tindakan | pertama adalah mengevaluasi
apakah data yang digunakan dapat memenuhi asumsi-asumsi SEM yaitu ukuran
sampel, normalitas dan linieritas, owliers dan mul!ikolineqrity dan singularity.
Setelah itu melakukan uji kesesuaian dan uji statistik. Beberzltpgfindeks kesespaian
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dan cut-off value yang digunakan untuk menguji ‘apakah sebuah model diterima

atau ditolak adalah %2 (Chi Square), RMSEA, GFI, AGFI, CMI\{/DF, TLI, CFIL

Tabel 3.4
Model Pengukuran
Konsep Exogenous g
OP Org =11 Komitmen pada Pembelajaran + el
OP Org = A2 Visi Perusahaan + e2 !
OP_Org =23 Keterbukaan Pandangan atau Pemikiran + €3 |

Or Ps Fksp =i4 Hasil Temuan Informasi Pasar Ekspor + e4

Or Ps Eksp =AS5 Penyebarluasan Informasi Pasar Ekspor + &5

Or Ps Eksp =A6 Pengkoordinasian Tanggapan + €6

Or Ps Eksp =A7 Mekanisme Pengkoordinasian + e7'

Knj Pmst Ekp = A8 Tingkat pencapaian twuan strategis dalam'

memasuki pasar ekspor + 8

Knj_Pmsr_Ekp = A9 Keberhasilan Ekspor yang Dirasakan

Manajemen + €9

Knj Pmsr_Ekp = Mb Rata-rata pertumbuhan angka penjualan

ekspor +el0

Keterangan:

Or_Ps Eksp = Orientasi Pemasaran Ekspor

‘OP_Org = QOrientasi Pembelajaran Organisasional

Knj_Pmsr_Ekp = Kinerja Pemasaran Ekspor
A = loading factor

¥ (Chi Square) menunjukkan model baik atau memuaskan bila nilai i

rendah. Semakin kecil nilai xz maka semakin baik model itu dan diterima




berdasarkan tingak probalititas (P} lebih besar 5% atau 10% (Hulland et al,1996
dalam Ferdinand, 2000),

RMSEA (7he Root Mean Square Error of Approximation), menunjukkan
goodness of fit yang dapat diharapkan bila model diestimz“lsik;m dalam populasi
(Hair et al, 1995 dalam Ferdinand,2000: 56). Nilai RMSEA‘: yairllg lebjﬁ kecil atau
sama dengan 0,08 merupakan indeks untuk dapat ditgrimanya (Brov:vne dan
Codeck,1993 dalam Ferdinand,2000: 56). |

GFl (Goodness of Fit Index), adalah indeks kf;sesuaian yang yang
menghitung proporsi tertimbang dari varians dalam matriks kovgrians sample yang
dijelaskan oleh matriks kovarians populasi yang diesﬁmasi. GFI merupakan
ukuran non.statistical yang mempunyai rentang nilai antara 0 (poor fif) sampai
dengan 1,0 (perfect fit). Nilai yang tinggi dalam indeks ini menunjukkan sebuah
better fit (Hair et al,1995 dalam Ferdinand,2000: 57) |

AGFI (Adjusted Goodness of Fit Index) analog dengan R* dalam regresi
berganda. AGl;"I yang direkomendasikan adalah sama dengan_ atau lebih besar dari
0,90 (Hair et al,1995, HullandAet al, 1996 dalam Ferdinand 2b00: 57).

CMN/DF adalah The Minimun Sample Discrepancy Function yang dibagi
dengan Degr.ée of Freedom, CMN/DF tidak lain adalah statistik chi square, x2

dibagi DF-nya, yang disebut x2 relatif. Bila nilai xzrelatif kurang dari 2,0 atau 3,0

mengindikasikan acceptable fit antara model dan data (Arbuckle,1997 dalam

Ferdinand,2000: 58).

[ s T
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TLY (Yucker Lewis Index) yang merupakan iné.re‘h_z‘emal index yang
menbandingkan sebuah model yang diuji terhadap sebuah b.aseilt'ne model, dimana
model = 0,95 (Hair et al,1995) dan nilai yang mendekati 1 menujukkan ;1 very
good fit (Atbuckle, 1997 dalam Ferdinand,2000: 59-60).

CFl (Comparative Fit Index), bila mendekati 1 bcraﬁi mengindikasikan
tingkat fit yang paling tinggi (Arbuckle, 1997 dalam Ferdjngnd,ZOOO: 60). Nilai
yang direkomendasikan adalah lebih besar atau sama dengan 0,95. -

Dari uraian tersebut maka jenis indeks dan nilai cut off” yang digunakan
untuk mengevaluasi model dapat dirangkaum pada tabel 3.5.

Langkah 7: Interpretasi dan modifikasi model
Nilai rtesidual value yang lebih besar atau sama dengan +2,58

diinterpretasikan signifikan secara statistik pada tingkat o =5% (Ferdinand,

Augusty 2000: 64-65)

Tabel 3.5 o

Indeks Goodness of Fit
Goodness of Fit Index Cut Off Value
X - Chi-— Square Diharapkan kecil
Significance Probability > 0,05
RMSEA <0,08
GFI > 0,90
AGFI = 0,90
CMIN/DF <200
TLI 20,95
CFl1 =095 e .

Sumber: Ferdinand, Augusty 2000: 61




BABIV
ANALISIS DATA
4.1. Gambaran Umum Obyek Penelitian
Popﬁlasi dalam pene@itian ini adalah industri mebel dan kerajinan yang
tergabung dalam Asosiasi Industri Permebelan dan Kerajinan Indonesia
(ASMINDO) Komisariat Daerah (KOMDA) Semarang..- Daftar anggauta
ASMINDO KOMDA Semarang terdapat pada lampiran 4.‘ !
Responden dalam penelitian ini adalah manajer penjualan ekspor, manajer

pemasafan ekspor, atau direktur yang terlibat langsung dalam pemasaran ékspor

| produk ke Luar Negeri. Sampel diambil dari populasi dengan mengguiiakan

teknik porposive random sampling, artinya sampel diambil secara acak dengan
menggunakan kriteria tertentu. Kriteria responden yang menjadi obyek penelitian
adalah anggauta ASMINDO KOMDA Semarang yang telah melakukan ekspor
produk ke Luar negeri selama paling sedikit 3 tahun dan aktif mengikuti kegiatn
ASMINbO KOMDA Semarang. Berdasarkan teknik pengambilan sampel
tersebut dari 204 anggauta populasi terpilih 175 perusahann.. Selanjutnya
anggauta populasi terpilih diminta untuk mengisi kuesioner guna memperoleh
informasi ya.ﬁg diperlukan. Dari 175 kuesioner yang dibagikan telah dikembalikan
119 (68%) kuesioner dengan isian lengkap dan diisi oleh responden seSLiaiiyang
diharapkan, 6 (3%) kuesioner dengan isian lengkap tet;apf tidak d:iisi= oleh
responden yang diharapkan, 50 (29%) kuesioner tidak diisi lengakap dan tidak

dikembalikan. Identitas responden yang telah mengisi kuesioner dengan lengkap

57
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dan mempunyai jabatan sesuai yang diharapkan dalam penelitian terdapat pada

lampiran 5, dan dirangkum menurut jabatannya terdapat pada tabel 4.1.

i

Tabel 4.1 _
Klasifikasi Responden Menurut Jabatan
Jabatan Jumlah | Prossentase
Direktur - | 73 61%
Manajer Pemasaran | 46 39%
Jumlah : 119 100%

Sumber: Lampiran 5

Jawaban responden yang berkaitan dengan variabel penelitian terdapat
pada lampiran 6, 7, dan 8. Informasi dAari 119 (68%) responden dan diisi oleh
responden yang kompeten tersebut telah mencapai jumlah yang memenuhi syarat
untuk dianalisis dengan menggunakan teknik [fikelihood estimation yang
menetapkan jumlah sampel paling sedikit 100 dan paling banyak 200 (Ferdinand,
Augusty 2000: 48). Sebelum dianalisis data pada lampiran 6, 7, dan 8 diolah
dengan cara sebagaimana diuraikan dalam poin 3.5, dan hasil pengolahan terdapat
pada lampiran 9 siap digunakan sebagai data input pada proé'ram AMOS.

4.2, Proses Analisa Data dan Pengujian Model Penelitian
Proses analisis dan pengujian model penelitian dilakukan deﬁgan

menggunakan 7 langkah sebagai berikut:

4.2.1 Pengembangan Model Berbasis Teori
Model hubungan teoritis antara variabel orientasi pasar, orientasi

pembelajaran organisasional, dan kinerja pemasaran ekspor sudah ditelaah dalam
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Bab 1I. Rangkuman model hubungan diantara variabel teré_,ebg_t terdapat pada
Kerangka Pemikiran Teoritis dalam gambar 2.2, dengan d.iﬁnisi utama variabel
pada halamgn 37. Untuk mendapatkam konfirmasi antara kerangka pemikiran
teoritis dan data empiris digunakan teknik Structural Lquation Model (SEM)
dengan menggunakan perangkat lunak (sofiware) AMOS 4., Model Persamaan
Struktural (Structural Equation Model) adalah sekumpulan tqkt;lik statistikal yang
memungkinkan pengujian sebuah rangkaian hubungan yaxlg_relatif r;lmit, secara

simultan (Firdinan, Augusty, 2000: 6).

' 4.2.2 Menyusun Diagram Alur

Sesudah model berbasis teori dikembangkan dalam langkah 1, maka
selanjutnya model digambar dalam diagram -alur (path diagrﬁfn) guna diestimasi
dengan menggunakan perangkat lunak AMOS. Analisis tersc;bﬁt meliputi analisis
faktor konfirmatori yang digunakan untuk membentuk konstruks atau vari~abel,
dan analisis hubungan kasualitas. Gambar 4.1 dan 4.2 Seﬁurut—tumt merupakan
diagram yang digunakan untuk melakukan anlisis faktor konﬁn:natoﬁ, hubungan
kasualitas diantara variabel-variabel. Konstruks atau variabfal laten digambarkan
dalam bentuk oval, dan hubungan diaqtara variabel dinyatakan melalui anak
panah. Garis lengkung dengan anak panah di setiap ujung pada gambar 4.1
menunjukkan korelasi diantara variabel laten. Garis anak panah lurus
menunjukkan hubungan kausal. Terdapat dua konstruks atau variabel laten yaitu
konstruks eksogen atau variabel independen, dan konstruks endogin atau variabel

dependen. Konstruk eksgon ditunjukkan dengan bentuk oval yang ditinggalkan
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anak panah, sedangkan konstruk endogin ditunjukkan dengan bentuk oval yang
dituju oleh tanda panah.

Konstruks eksogin I terdiri dari Orientasi Pasar Ekspor, dihipotesiskan
semakin bésar Orientasi Pasar Ekspor maka semakin besar Kinerja Pemasaran
Ekspor. Konstruks eksogin II terdiri dari Orientasi Pembelajaran Organisasional,
dihipotesiskan semakin besar Orientasi Pembelajaran Organisasional maka
semakin besar Orientasi Pasar Ekspor dan Kinerja Pemasaran Ekspor. Sedangkan
Konstruks Endogin terdiri dari Orientasi Pasar Ekspor dan Kinerja Pemasaran
Ekspor.

Variabel-variabel yang dibentuk dengan menggunakan indikator
berdasarkan justifikasi teoritis pada tabel 3.3 dikonfirmasi dengan menggunakan
data empiris. Analisis faktor konfirmatori digunakan unt}uk‘ mengarialisis
unidimensional indikator-indikator yang digunakan untuk membentuk variabel-
variabel laten, yang berupé variabel eksogin (inc‘iependen);dan‘ variabel endogin
(dependen).

Anlisis hubungan kasualitas diantara variabel-variabel dilakukan dengan
menggunakan Model struktural. Tujuan analisis tersebut adalah untuk mengetahui
hubungan ka:usalitas diantara variabel-variabel laten yang akan diuji.

Analisis konfirmatori faktor dan kasualitas akan menghasilkan indeks
kesesuaian model dan bobot faktor atau fukior loading yang sangat bermanfaat

untuk analisis berikutnya.
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Gambar 4.1
Analisis Faktor Konfirmatori:
Orientasi Pasar Ekspor, Orientasi Pembelajaran Organisasional,
dan Kinerja Pemasaran Ekspor
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Keterangan: .

OP_Org = Orientasi Pembelajaran Organisasional
Or_Ps_Eksp = Orientasi Pasar Ekspor
Knj_Pmsr_Eksp = Kinefja Pemasaran Ekspor
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Gambar 4.2
Diagram Alur Model Kasualitas: Orientasi.Pasar Ekspor,
Orientasi Pembelajaran Organisasional, dan Kinerja Pemasaran Ekspor
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Keterangan:
OP_QOrg = Qrientasi Pembelajaran Organisasional

Or_Ps_Eksp = QOrientasi Pasar Ekspor :
Kinj_Pmsr_eksp = Kinerja Pemasaran Ekspor
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423 Konversi diagram alur kedalam persamaan structiurgl

Pedoman yang digunakan untuk mengkonversi ciiagram alur ke persamaan
structural adalah rumus 3, 4, dan 5. Dengan meng'konv‘qrs‘i:, diagr\a1n alur ke
persamaan étrukturai maka hubungan kasualitas diantara variabel dapat diketahui.
42,4 Memilih Matriksrlnput dan Estimasi Model

Data yang digunakan sebagai input dalam pemodelan dan estimasi adalah
data pada lampiran 9. Penelitian ini bertujuan untuk menguwji hubungan
kasualitas, maka digunakan matriks kovarian sebagai input. Matriks kovarians
dihas;ilkan secara otomatis oleh AMOS setelah menentukan data file sebagai input
bagi AMOS.

Estimasi model dilakukan dengan menggunakan !ifcelihood estimation
method yang merupakan default dari AMOS. Estimasi dimulai dari tahap analisis
faktor konfirmatori, dan dilanjutkan dengan analisis model. persamaan struktural
penuh, Analisis faktor konfirmatori digunakan untuk mengestimasi model
pengukuran, menguji unidemensionalitas variabel eksogin dan endogin, menguji
apakah variabel yang diamati mampu mencerminkan faktor yang dianalisis.
Sedangkan  analisis model persamaan struktural penuh digunakan untuk
menganalisis; hubungan kasualitas.

Hasil analisis faktor konfirmatori dan model persamaan struktural penuh
terdapat pada gambar 4.3 dan Text Quput pada lampiran 10. Data yang digunakan
dalam analisis berada dalam interval 100 sampai dengan 200,'_-sehingga chisquare
»* digunakan untuk menguji kesesuajan dan kecukupan model, dan uji signitikansi

bobot faktor. Uji kesesuaian dan kecukupan model dilakukan dengan
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mengembangkan hipotesis nol yang menyatakan “tidak ada '.perbeda:an a;ntara
matriks kovarian populasi dengan matriks kovarian safnpél"’. ﬁipotesis‘ nol“tidak
dapat ditolak bila menghasil kan chisquare »* yang tidak signjﬂkan (Probabilitas
signifikansi alpha lebih besar 5%). o

Uji signifikansi bobot faktor atau uji nilai lamda A mengqji apakah suatu
variabel berdimensi sama dengan variabel lainnya untuk menjelaskaﬁ suatu
variabel Iaten,'yang terdiri dari variabel eksogin dan endogin. Nilai lamda A yang
dipersyaratkan harus mencapai lebih besar atau sama dengan 0,40.

Ringkasan hasil analisis faktor Kkonfirmator variabel  Orientasi
Pembelajaran, Orientasi Pasar Ekspor, Kinerja Pemasafan Ekspor terhadap

variabel-variabel yang digunankan sebagai indikator terdapat pada tabel 4.2.

Tabel 4.2
Hasil Evaluasi Model
Goodness of Fit Cut of f - Value | Hasil Evaluasi
Index : 1 Amalisis |  Model
Chi-square - Diharapkan lebih kecil dari xz(o,osggz)atau 46,19 | 37,777 Baik
Significancy Pro- : A g
bability >0,05 0,222 | | Baik
CMIN/DF <2,00 v "1,181 | Baik
GFL . > 0,90 0,939 - Baik
AGFI =090 -~ - 1 0,896 Marjinal
TLY =0,95 0,981 Baik
CFl > 0,95 0,986 Baik
RMSEA < 0,08 0,039 Baik

Sumber : Tabel 3.4, Gambar 4.3 dan Lampiran 10

e — e
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Berdasarkan gambar 4.3 dan tabel 4.2 diperoleh informasi sebagai berikut :

a. Nilai lamda  indikator-indikator yang menjclaskan va;iabcl laten adalah
di atas 0,40. Ini berarti “bahwa indikatornindilkg‘gpr tersebut dapat
digﬁnakan untuk menjelaskan variabel laten.

b.' Uji beda antara matriks kovarian sampel dan 1nz:1tri,ks! ,:kovarian populasi
menghasilkan chisquare ¥* = 35,111 dengan p1'Ql?ab:i1'itas (P)=i 30,6%.
Angka ¥* dan P tersebut membuktikan bahwa hipotesis nol yang
menyatakan bahwa tidak terdapat perbedaan antara matriks kovarian
sampel dan matriks kovarian populasi yang diestimasi tidak dapat ditolak.
Indeks-indeks yang lain yaitu CMIN/DF, GFI, AGFL, TLI, CFI, RMSEA
ﬁlenunjukkan tingkat penerimaan yan‘g baik., Oleh karena itu model yang
dihasilkan dapat 'diterima, schingga dapat dinyatakan terdapat tiga
konstruks yang berbeda dengan indikator-indikatornya.

C. Rendahnya koefisien korclasi antar Orientasi Pembelajarén dengan
Orientasi Pasar Ekspor (0,32), dan antar Orientasi Pembelajaran dengan
Kinerja Pemasaran Ekspor (0,45) menunjukkan bahy&,a masing-masing
merupakan variabel independen, dan merupakan: suatu. vari‘abel yang
terbe;ltuk melalui indikatornya masing-masing..

d. Koefisien korelasi antar variabel Orientasi Pasar Ekspor dengan Kinerja
Pemasaran Ekspor (0,85) menunjukk?;.n bahwa variabel Orientasi Pasar
Ekspor dapat digunakan untuk menjelaskan variabel Kinerja Pemasaran
Ekspor. Artinya Orientasi Pasar Ekspor dan Kinerja =_1?:3111:;15;aran;E.kspor

bukan satu, karena koefisien korelasi masih di bawah 0,90.
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Sesudah hasil analisis faktor konfirmatori 111enunju]<kan indikator-
indikator dapat digunakan untuk menjelaskan variabel laten, dan model yang
dihasilkan dapat diterima maka digambar diagram alur (path aiagram) dalam -
bentuk full.model.. Hasil analisis diagram alur dalam bentuk. full model terdapat
pada gambar 4.4 dan Texi Quiput pada lampiran 11. Berdasarkan gambar 4.4
dan lampiran 11, maka hubungan kasualitas diantara variabel laten dapat
dinyatakan dalam rumus 6 dan 7, dan pengaruh Orientasi Pembelajaran
Orgapisasional dan Orientasi Pasar Ekspor terhadap Kinerja Pemasaran Ekspor
terdapat pada tabel 4.3, 4.4, dan 4.5

Knj_Pwsr_Ekp=0,79 Or_Ps_Eksp+ 0,20 OP_Org+ 81 ... (6)
Or Ps Eksp=0,33 OP_Org+381 ........oooininninnnn, )
Dimana:

Or Ps Bksp = Orientasi Pemasaran Ekspor J

OP Org = Orientasi Pembelajaran Organisasional

Knj_Pmsr_Ekp = Kinerja Pemasaran Ekspor

B = regression wight

§ = disturbance ferm

Dari lampiran 11 pada halaman h162.-7163 diperoleh informasi bahwa
Variabel Orientasi Pembelajaran Organisasional mempunyai pengaruh sinergi
melalui Variabel Orientasi Pasar Ekspor. Hal ini nampak pada pengaruh total
O;ientasi Pem’t;elajaran Organisasional terbap Kinerja Pemasaran Ekspor yang

lebih besar daripada pengaruh langsung, yaitu 0,457 lebih besar dari 0,198.
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Gambar 4.3 .
Hasil Analisis Faktor Konfirmatori:
OrlentaSI Pasar Ekspor, Orientasi Pembelajaran Organisasional,
, dan Kinerja Pemasaran Ekspor
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Garmbar 4.4
Hasil Model Kasualitas; Orientasi Pasar Ekspor,

Orientasi Pembelajaran Organisasional, dan Kinerja Pemasaran Ekspor

@ (@ @
w51 9,50

v.51
xa] D] [x]

7
@,

/78 '76“"' 78\,64
| [ r?m

]
Tor tas tor fa

) 4 UJI HIPOTESA
@ @3) @5) @ Chi-Square = 37,777
Probabllity = 222
CMIN/DF  =1,181
GFI = 939
TLI = ,981
CFI = 986
RMSEA = ,038
Keterangan:
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4,2.5 Menilai Kemungkinan Munculnya Masalah Identifikési

D:;dam pengoperasian AMOS tidak ditemukan ad%qny_@ pesan dimonitor
mengenai kemﬁngkinan munculnya masalah identifikasi. Text Output AMOS
pada lampiran 11 juga tidak menemukan adanya gejala-gejala kemungkinan
munculnya masalah identifikasi, tidak ditemukan standar error untuk satu atan
beberapa koefisien yang sangat besar, program mampu menghasilkan informasi
yang seharusnya, tidak ditemukan adanya varian error yang negatif, tidak
ditemukannya koeﬁéien korelasi yang diestimasi dengan nilai sangat finggi (lebih

dari 90%).

4.2.6 Evaluasi Kriteria Goodness of Fit

Evaluasi ketepatan model atau Goodness of Fit telah dilg;kukan pada waktu
mode] diestimasi oleh AMOS. Hasil evaluasi ketepatan model meliputi ev_aluasi_
atas normalitas, Outliers, Multicollinearity dan Singularity. . |
1. Evaluasi atas Normalitas Data

Normalitas data dievaluasi dengan menggunakan cri;ical ratio nilai Z-
score sebesar + 2,58 pada tingkat signifikansi a=1%. Hasil 'g_valuasi normalitas
univariat daﬁ multivariat dengan menggunakan perangkat lunak AMOS terdapatr
pada lampiran 11. Dari tabel 4.3 tidak ditemukan critical ratio nilai Z-score yang
lebih kecil dari -2,58 maupun critical ratio yang lebih besar dari 2,58. [m berarti

data yang digunakan mempunyai sebaran normal.

- = e e e s T
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Tabel 4.3
Assessment of Normality
: min | max skew C.I. kurtosis C.T.
X10 ‘ 20 - 100} -0,i02] -0,454 -0,698 -1,553
X9 50 100 -0,251| -1,118 -0,777 1,731
X8 60| 100 -0,13| -0,581 . -0,783 -1,743
X7 60 100 06,0037 0,013 -0,873 -1,944
X6 51 96| -0,254| -1,131|  -0,764 | -1,7
X5 58 100 | -0,323 -1,441 0,866 -1,929
X4 39 97| -0,112] -0497) © 0,79 -1,758
X1 63 100 -0,186| -0,842 -0,148 0,33
X2 66 100 | 0,004 0,02 0,096 0,214
X3 69 100| -0,194| -0,864 -0,604 -1,345
Multivariate 2,967 1,045

Sumber: Lampiran 11
2. Outliers
Terdapat dua evaluasi outliers, yaitu

Multivariate

Outliers Univariate, dan Qutliers

Evaluasi Qutliers Univariate dilakukan dengan mengkonversi nilai data

penelitian ke dalam nilai Z-score, yang mempunyai rata-rata sama dengan 0 dan
standar deviasi sama dengan 1. Bilamana data observasi mempunyai niiai Z-score
lebih besar atau sama dengan 3, maka data observasi dik:at.egbriklan sebagat data
outlier. Diskriptif statistik hasil konversi data observasi ke ﬁil’ai Z-score terdapat
pada tabél 44 Dari tabel 4.4 tidak ditemukan Ouiliers l]niv&rizzlee karena tidak

ada nilai Z-score lebih besar atau sama dengan 3. .

Evaluasi atas outliers multivariate dilakukan dengan menggunakan
kriteria jarak (Mahalonobis Mahalonobis Distance) pada tingkat signifikansi
0,001, dengan derajat bebas sebanyak indikator dalam pene]iti_an'. Indikator clalam

penelitian ini befjumlah 10, sehingga Mahalonobis Distance sama dengan % o,

ORI S
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000y = 29,5883. Data observasi yang mempunyai Mahalonobis Mahalonobis
Distance lebih besar atau sama dengan 29,5833 dikategoﬁa_kan sebagal data
outliers muldtivariate. Hasil evluasi AMOS jarak paling jémh dari centroid
(Mahalonobis Distance) adalah 22,309 yang berarti lebih ¥ o, 000y = 29,5883

diperoleh pengertian tidak ditemukan owtliers multivariate.

Tabel 4.4
Descriptive Statistics Z-score
Std.
N | Minimum | Maximum | Mean | Deviation

Z-score(X1) 119 -2,4090 1,7591 0 1
Z-score(X2) 119 -2,0951 2,3282 0 1
Z-score(X3) 119 -2,1595 1,8144 | 0O 1
Z-score(X4) [ 119 | -2,1662 2,2313 0 1
Z-score(X5) | 119 -2,1148 1,5286 0 1
Z-score(X6) | 119 -2,2588 1,8806 0 1
Z-score(X7) | 119! -1,8649 1,9756 | 0 1
Z-score(X8) [119 -1,9105 1,8551 0 - 1
Z-score(X9) 119 -1,8701 1,4025 0 1
Z-score(X10) | 119 -1,8769 1,6910| 0 i
Valid N

(listwise) 119

Sumber: Lampiran 11

3. Evaluasi atas Multicollinearity dan Singularity

Untuk melihat apakah pada data penelitian lerda.pat:. multikolineritas
(multicollinearity) atau singularitas (singularity) dalam kombinasi-kornbinasi
variabel, maka yang perlu diamati adalah determinan dari maltriks kovarians
sampelinya, Determinan yang kecil atau mendekati nol mengindikasikan adanya
multikolinearitas atau singularitas, sehingga data itu tidak dapat digunakan untuk

penelitian (Tabachnick dan Fidell, 1998 pada Augusty Ferdinand, 2000).
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Determinan matriks kovarians yang dihasilkan AMOS sebesar
1,7318E+019. Determinan tersebut sangat jauh dari 0, yang berarti tidak ada
multikolinearitas atau singularitas dalam data ini sehingga dengan demikian data

layak digunakan.

4.2.7  Interprestasi dan Modifikasi Model

' Dari hasil estimasi AMOS pada tabel 4.5 tidak ditemukan standardized
residual covariance yang mempunyai nilai > +1,96 atan <-1,96. Hasil estimasi
tersebut ‘membuktikan model signfikan pada tingkat o = 5% sehingga model tidak-

pertu dimodifikasi.

Tabel 4.5
Standardized Residual Covariances

X10 X9 X8 X7 X6 X5 X4
X10 -0,000
X9 -0.060 -0,000
X8 0,202 -0,129 -0,000
X7 -0.601 -0,381 -0,098 0,000
X6 -0,231 0,556 0,302 -0,455 0,000
X5 20'442  -0,025 -0,428 0,835 -0,168 0,000
X4 0653 0,040 0,68 -0,517 0,618 -0,684 -0,000
X1 -0.530 0,892 0,090 0,472 0,241 -0,170 1,348
X2 0,501 1,366 0,604 0,805 0,523 0,633 1,198
X3 -0'866 0,262 -1,050 -1,156 -1,443 -1,393 0,338

X1 X2 X3
X1 -0,000
X2 -0.317 -0,000
X3 0.244 0,058 -0,000

Sumber: Lampiran 11
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BAB V L
SIMPULAN DAN IMPLIKASI MANAJERIAL
Bab ini secara rinci berisi Ringkasan Penelitian, Ke‘Sifnpuiain Hipotesis,

Masalah Penelitian, Implikasi Teoritis, Implikasi Maﬁajeﬁal, Keterbatasan

Penelitian, Agenda Penelitian Mendatang,

5.1 Ringkasan Penelitian

Katsikeas, Contantine S.; Leonidas C Leonidou; Neil A. Morgan
(2000:493) menyataka kinerja ekspor merupakan kinerja yang diteliti paling luas
tetapi merupakan bidang pemasaran internasional yang sedikit dipahami dan
paling banyak diperdebatkan. Sampai taraf tertentu, pennésalahan kinerja expor
dapat dianggap berasal dari berbagai kesulitan didalam pengkonsepan,
pengoperasionalan, dan mengukur konstruks kinerja ekspor, sering menuju pada
ketidak konsistenan dan hasil yang bertentangan. |

Beberapa tahun yang lalu (Cadogan, John. _.W; Dian;santopoulos
Adamanﬁos; Charles Pahud de Mortanges. 1999: 689) terj__adi banyak penelitian
tentang orientasi pasar, Kemajuan konseptual telah mgngiringi pengembangan
beberapa instrumen pengukuran orientasi pasar.

Orientasi pasar secara fundamental menetapkan persoalan pokok pé:rilaku
organisasional yang berkaitan dengan unsur pokok organisasi (para pclanggan,
pesaing, fungsional internal), yang secara tegas mempengaruhi lzcinerja perusahaan
(Han, Jin K.; Namwoon Kim; Rajendra K Srivastra. 1998: 30).

Hubungan antara orientasi pasar dan kinerja perusahaan telah diselidiki
dengan mcnggunakan berbagai macam methodologi, konteks, dan ukuran
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orientasi pasar yang luas (Deshpade 1999). Beberapa stﬁdi telah menemukan
dukungan bagi pengaruh orientasi pasar fundamental dan kinerja perusahaan.
Banyak temuan empiris dari penelitian hubungan antara orientasi pasar
dan kinerjé telah menghasilkan hubungan yang rumit dan tidak mendukung
(Noble, Charles H.; Rajiv K Sinha; Ajith Kumar. 2002: 27). Beberapa penelitian
konsekuen kinerja perusahaan tidak menemukan pengaruh dari orienfasi pasar
internasional, barangkali menyarankan pengaruh budaya p%da fenomena tersebut
(Bhuian 1998 dalam Noble, Charles H.; Sinha, Rajiv K.; Kumar, Atjith ?002: 27).

Dalam berbagai macam penelitian tidak menemukan hubungan langsung antara

orientasi pasar dengan ukuran-ukuran kinetja obyektif (Han, Jin K.; Namwoon

Kim; Rajendra K Srivastra. 1998 dalam (Noble, Charles H.; Rajiv K Sinha; Ajith
Kumar. 2002: 27).

Tidak ada riset sistimatis yang difokuskan pada pénga(uh orientasi pasar
terhadap kinerja bisnis internasional, (Selnes 1996 dalam. Cadogan, John. W,
Diamantopoulos Adamantios; Charles Pahud de Mortanges. 1999: 690),
sekalipun penelitian internasional sangat penting bagi - kelangsungan hidup
perusahaan (Webster 1990 dalam Cadogan, John. W;: Diamantopoulos
Adamantios;.CharIes Pahud de Mortanges. 1999: 690).

Cadogan, John. W, Diamantopoulos Adamantios; Charles Pahud de
Mortanges (1999: 690) telah menunjukkan bahwa pandangan orientasi paéar dapat
digunakan dalam konteks ekspor, dan dikonseptualisasikan terdiri dari tiga
kompon.en perilakau: generasi, diseminasi dan tanggapan atas intelijen ekspor

ditambah dimensi terpadu atau mekanisme pengkoordiansian.
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orientasi pasar yang luas (Deshpade 1999). Beberapa studi telah menemukan
dukungan bagi pengaruh orientasi pasar fundamental dan kinerja perusahaan.

Banyak temuan empiris dari penelitian hubungan éntara orientasi pasar
dan kinerjé telah menghasilkan hubungan yang rumit dan_tidak , mendiikung
(Noble, Charles H.; Rajiv K Sinha; Ajith Kumar. 2002: 27,). Eeberapa penelitian
konsekuen kinerja perusahaan tidak menemukan pengarch dari orientasi pasar
intemasibnai, barangkali menyarankan pengaruh budaya pada fenomena tersebut
(Bhulan 1998 dalam Noble, Charles H.; Sinha, Rajiv K.; Kumar, Atjith 2002: 27).
Dalam berbagai macam penelitian tidak menemukan hubunf,an ]angsung antara
orientasi pasar dengan ukuran-ukuran kinetja obyektif (Han, Jin K.; Namwoon
Kim; Rajendré K Srivastra. 1998 dalam (Noble, Charles H.; Rajiv K Sinha; Ajith
Kumar. 2002: 27).

Tidak ada riset sistimatis yang difokuskan pada pehgéruh orientasi pasar
terhadap kinerja bisnis internasional, (Seines 1996 dalam Cadogan, John. W;
Diamantopoutos Adamantios; Charles Pahud de Mortanges. 1999: 690),
sekalipun penelitian internasional sangat penting bagi kelangsungan hidup
perusahaan (Webster 1990 dalam Cadogan, John. W, Diamantoﬁoulos
Adamantios;“ Charles Pahud de Mortanges. 1999: 690).

Cadogan, John, W; Diamantopoulos Adamantios; Charles Pahud de
Mortanges (1999 690) telah menunjukkan bahwa pandangan orlentasu pasar dapat
digunakan dalam konteks ekspor, dan dlkomcptualiscmkan terdiri dari tiga
komponen perilakau: generasi, diseminasi dan tanggapan atas intelijen ekspor

ditambah dimensi terpadu atau mekanisme pengkoordiansian. -




75

Baker, E. Williem; James M. Sinkula (1999: 411) pgcaya‘ba;hwa orientasi

| pasar dan orientasi pembelajaran bukan satu dan tidak sama. Dickson (1996 dalam

Baker, E. Williem; James M. Sinkula 1999: 411) menunjukkan, orientasi pasar
menjelaskan seperangkat proses yang memungkinkan perusah)é.zm untuk belajar.
Pembelajaran lebih penting  dari sumberdaya yang lain, karena hanya
pembelajaran memungkinkan perusahaan .-melmelihara keunggulan-keunggulan
kompetitif jangka panjang.

Berdasarkan pandangan-pandangan dan temuan-temuan empiris tersebut,
maka penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh antara orientasi pasar
ekspor, dan orientasi pembelajaran organisasional, terhadap kinerja pemasaran
ekspor.

Hasil evaluasi model sebagaimana terdapat padd tabel 4.2 disimpulkan
bahwa model yang dihasilkan dapat diterima, sehingga dapat dinyatakan terdapat

tiga konstruks yang berbeda dengan indikator-indikatomya. C

5.2 Kesimpulan Hipotesis
Dari hasil analisis data pada Bab IV semua hipotesis. tidak ditolak,
sehingga hipotesis penelitian disimpulkan sebagai berikut:
1. Semakin besar Mekanisme Pengkoordinasian, Penyebarluasan
Informasi Pasar Ekspor, Pengkoordinasian Tanggapan, Hasil
Temuan informasi Pasar Ekspor maka semakin besar Kinerja

Pemasaran Ekspor.

[PT-P0ST TEL
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2. Semakin besar Keterbukaan Pandangéh " atau Pemikiran,
Komitmen pada Pembelajaran, Visi shared maka semakin besar
Kinerja Pemasaran Ekspor

3. Keterbukaan Pandangan atau Pemikiran, Komitmen pada
Pembelajaran, Visi shared yang lebih ‘besar menyebabkan
pengaruh antara Orientasi Pasar Ekspﬁr Hterhadap- Kinerja

Pemasaran Ekspor yang lebih besar.

5.3  Kesimpulan Masalah Penelitian

Oleh karena semua hipotesis tidak ditolak maka masalah penelitian

disimpulkan sebagai berikut:

1.

Orinentasi Pasar Ekspor dan Orientasi Pembelajaran Organisasional
sebagai variabel penentu berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Kinerja Pemasaran Ekspor.

Dengan melalui Orinentasi Pasar Ekspor, maka Qrientasi
Pembelajaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja
Pemasaran Ekspor.

Dalam péningkatan Kinerja Pemasaran Ekspor, Orientasi Pasar
Ekspor lebih dominan daripada  Orientasi- Pembelajaran

Organisasional.

5.4  Implikasi Teoritis

Implikasi teoritis dari penelitian ini adalah mendukung dan tidak

mendukung temuan dan pemikiran terdahulu. Temuan dan pemikiran terdahulu

yang didukung oleh penelitian ini adalah:




‘'

a. Baker, William E.; Sinkula, James M. (1999: 423):

1.

Orinentasi Pasaf Ekspor dan Orientasi Pembelajaran Organisasional
secara independen mengarahkan pada keberhasilan aktivitas
pengembangan produk  baru. Pembelajaran  higher  order
mempengaruhi mutu orientasi pasar, dan akhimya 1nempéng;aruhi
keunggulan kompetitif. |

Orientasi Pasar sebagai suatu sumber dari Keunggulan Kompetitif
yang penting.

Proses yang berorientasi pasar diperlukan tetapi tiﬁak cukup untuk

mg:melihara keunggulan kompetitif.

b. Noble, Charles H.; Rajiv K Sinha; Ajith Kumar. (2002: 27):

1.

Pelham (2000) menunjukkan bahwa orientasi pasar mempunyai
hubungan positif dan signifikan terhadap berbagai ukuran kinerja, yang
meliputi  keefektivan pemasaran, pertwnbuhan penjualan, pangsa
pasar, dan profitabelitas.

Narver, Jacobson, dan Slater (1999) menunjukkan bahwa orientasi
pasar berhubungah secara signifikan dengan pertumbuhan penjualan
tétapi tidak berhubungan dengan hasil pada investasi (retun on
investment). 'y

Orientasi Pasar mempunyai hubungan positif dengan hasil i'\nvestasi
atas kekayaan atau refurn on assels (Narver, John. C.; Stém]ey F.

Slater. 1990), pertumbuhan penjualan, keberhasilan produk baru
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(Slater dan Narver 1994), dan mutu produk relatif (Pelham dan Wilson
1996).

Style, Chris; Tim Ambler (2000: 262-263): Hub'ungan 'p'emicu dan
Rinerja .pemasarar_l ekspor ada yang positif, nggatif, dan campuran
(mixed). |

Jaworski dan Kohli (1993) menemukan hubungén 61'iéntasi pasar dan
kinerja yang signifikan bilamana menggunakan taksiran pembenaran
sebagaj ukuran-ukuran dependen tetapi tidak menggunakan ukuran-
ukuran yang lebih obyektif.

Petham dan Wilson (1996) menemukan hasil hubungan orientasi pasar
dan kinerja yang signifikan bilamana menggunakan taksiran kinerja

yang relatif subyektif

Sedangkan temuan dan pemikiran terdahulu yang tidak didukung oleh

penelitian ini adalah Noble, Charles H.; Rajiv K Sinha; Ajith Kumar. (2002: 27):

a.

Banyak temuan empifis dari penelitian hubungan antara orientasi pasar dan
kinerja telah menghasilkan hubungan yang rumit dan tidak mendukung.
Beberapa penelitian konsekuen kinetja dari orientasi paéar internasional, tidak
ada pengaruh yang ditemukan, barangkal menyara‘nka;pengaruh budaya
pada fenomena tersebut (Bhuian 1998)

Dalam berbagai macam pene]itiém tidak menemukaﬂ hﬁbungan langsung
antara orientasi pasar dengan ukuran-ukuran Kinerja (;Bfek_til' (Han, Jin K,

Namwoon Kim; Rajendra K Srivastra 1998)
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5.5 Implikasi Kebijakan Manajerial -

Orientasi Pasar Ekspor paling berpengaruh terha;lap Kinerja Pemasaran
Ekspor. Olgh karena itu Orientasi Pasar Ekspor terlebih dahulu ditingkatkan,
sebelum meningkatkan Orientasi Pembelajaran  Organisasional. Peningkatan
Orientasi Pasar Ekspor perlu didukung dengan peningkatan Orientasi
Pembelajaran Organisasional agar kemampuan beradaptas,i: terhadap perubahan-
perubahan lingkungan eksﬁmal dan kemampuan -untuk mengantisipasi
perubahan-perubahan secara proaktif dapat ditingkatkan.

Orientasi Pasar Ekspor dan  Orientasi Pembelajaran Organisasional
ditingkatkan melalui indikatornya masing-masing dengan prioritas peningktatkan
pada indikator yang memberikan pengaruh paling besar terhadap variabel yang
dijelaskan, Peningkatan Orientasi Pasar Ekspor terlebih -dahulht:l diawali dengan
kebijakan untuk meningkatkan Penyebarluasan Informasi Pasar Eksp;or, dan
berturut-turut dilanjutkan dilanjutkan dengan aktivitas u;uk meningkatkan
mekanisme pengkoordinasian, pengkoordinasian tanggapan, hasil temuan
informasi pasar ekspor. s

Peningkatan QOrientasi Pembelajaran Organisaéioﬁal-l. diawali dengan
kebijakan ]:;eningkatan komitmen pada pembelajaran, “dilanjutkan  dengan
keterbukaan pemikiran (open mindedness), dan visi perusahaan. Tabel 5.1 dan 5.2
dapat digunakan sebagai pedoman untuk mengingkatkan Orientasi Pasar Ekspor,

dan Orientasi Pembelajaran Organisasional.
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Tabel 5.1
Peningkatan Oricntasi Pasar Likspor

Aktivitas

Kebijakan Manajerial

| Penyebarluasan L.

Informasi  Pasar
Ekspor

" Personel pemasaran pada perusahaan mendiskusikan kebutuhan-

Mengadakan pertemuan-pertemuan antar fungsi kurang lebih tiga
bulan sekali untuk membahas kecenderungan-kecenderungan dan
perkembangan-Perkembangan, peraturan, teknologi, pada pasar
ekspor kami.

kebutuhan masa mendatang pata pelan;:,gan ekspor dengan bldanf,
fungsional yang lain,

Secara periodik mensirkulasikan (menyebar-luaskan) dokumen-
dokumen, misalnya laporan-laporan, koran-koran, yang menyajikan
informasi tentang para pelanggan ekspor.

Informasi penting tentang pe]anggan ekspor utaina disebar-luaskan
(didiseminasikan) ke bawah sampai pada tingkat toko.

Personel yang secara langsung terlibat didalam kegiatan-kegiatan
ekspor sering membahas aktivitas-aktivitas para pesaing dengan
personel yang bukan bagian ekspor.’

Personel ekspor dalam perusahaan ini secara teratur membagikan
informasi yang berkaitan dengan strategi para pesaing ekspor.
Manajer secara bebas mengkomunikasikan informasi tentang
pengalaman-pengalaman pelanggan ekspor kami yang berhasil dan
yang gagal kepada seluruh fungsi bisnis (misalnya kepada bagian
produksi, keuangan, personalia, dan sebagainya).

Manajemen puncak secara teratur membdhas kekuatan dan strateg
para pesaing ekspor
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Mekanisme
Pengkoordinasien

- Karyawan penjualan berkoordinasi secara erat dengan karyawan

_layanan purna jual.

. Karyawan dari bidang-bidang fungsi yang berbeda-beda dldalam

. Fungsi-fungsi bisnis kami ekspor dan manufaktur diintegrasi dalam

. Para manajer memahami bagaimana seliap or'ms_, dalam perusaha’m

. slaf ekspor membagikan (share) program- provram dan sumber-

Dalam kaitannya dengan urusan ekspor, departemen-departemen
fungsional bekerja bersama-sama sebagai satu tim,
Aktivitas-aktivitas pemasaran, manufaktur, R&D, keuangan
diintegrasikan dalam mengejar suatu tujuan umum.

Departemen produksi dan kevangn mendukung ekspor dalam bentuk
keterlibatan mereka pada operasi-operasi ekspor.

persone! ekspor membangun hubungan kerja yang kuat' dengan
karyawan lain.

perusahaan yang lainnya untuk menangani masalah-masalah dan

ketika konflik diantara bidang fungsional muncul diusahakan
mencapai kesepakatan-kesepakatan yang saling memuaskan.
Diadakan kepekaan kerja tim kearah bawah sampai ke toko.
Bidang-bidang fungsional pada perusahaan bekerjasama dalam
petunjuk yang sama.

memecahkan issu-issu dan konflik-konflik melalui komunikasi dan
pemecahan permasalahan secara kelompok.

perusahaan membahas permasalahan-per masalahan mercka secara
terbuka dan bersifat membangun,

memberikan  layanan  pada  kebutuhan-kcbutuhan  yang  dapat
memberikan kontribusi dalam menciptakan ni[ai superior bagi para

pelanggan .

dapat memberikan konstribusi untuk menciptakan nilai bagi superior
bagi para pelanggan.

sumber daya dengan fungsi-fungsi bisnis lainnya.
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Pengkoordinasian
Tanggapan

secara periodik meninjau upaya-upaya pengembangan produk untuk
memastikan bahwa produk-produk sesuai dengan keinginan para
pelanggan. X

Strategi standardisasi atau adaptasi penawaran-penawaran produk
ekspor berdasarkan pada riset pelanggan yang mendalam. ‘
Beberapa departemen secara periodik bersama-sama merencariakan
suatu tanggapan atas perubahan-perubahan lingkungan bisnis . -

Jika suatu pesaing utama meluncurkan kampanye intensif yang
ditargetkan pada para pelanggan, maka segera direspon. _
Segera berikan respon terhadap perubahan-perubahan struktur harga
para pesaing signifikan. '

Pada saat diketahui bahwa para pelanggan ekspor tidak senang
dengan kualitas layanan, segera lakukan tindakan korekiif.

Segera berikan respon pada perubzhan-perubahan penting dalam
lingkungan bisnis, dan méngancam pasar. .
Semua departemen pada  perusahaan  dilibatkan  dalam
pengimplementasian strategi-strategi pasar ekspor.

Kendalikan strategi-strategi bisnis ckspor dengan pemahaman
kebutuhan dan keinginan para pelanggan, keyakinan bagaimana
mampu menciptakan nilai superior, dan kepuasan bagi para
pelanggan. ‘

. Berikan perhatian yang penuh pada layanan purna jual.

Hasil Temuan
Informasi Pasar
Ekspor

secara periodik meninjau kemungkinan pengaruh dari perubahan-
perubahan lingkungan pasar ekspor o

Setiap karyawan dari departement manufaktur berinteraksi secara
langsung dengan para pelanggan ekspor untuk mempelajari
bagaimana melayani pelanggan dengan cara yang lebih baik.

Setiap tahun diadakan pengumpulan pendapat (polling) untuk
menilai kualitas barang dan jasa. .
Perbanyak kegiatan pengumpulan informasi berkenaan dengan
kecenderungan-kecenderungan pasar ekspor, aktivitas dan kekuatan
para pesaing dengan cara survey puasar, perlemuan dengan partner
bisnis, analisis laporan penjualan.

Lakukan survey, pertemwuan, kunjungan  pelanggan  untuk
menghasilkan informasi dan memahami kekuatan-kekuatan yang
mempengaruhi kebutuhan dan perubahan-perubahan kebutuhan para
pelanggan.

secara terus-menerus lakukan memonitoring tingkat komitmen dan
orientasi kami untuk melayani permintaan pelanggan ekspor kami.
Para manajer puncak dari setiap fungsi secara reguler mengunjungi
para pelanggan ckspor yang ada sckarang dan yang prospektif.
lakukan pengujian terhadap kepuasan pelanggan ekspor secara
sistematis dan teratur. _ :
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Tabel 5.2
Peningkatan Orientasi Pembelajaran Organisasional
Indikator Kebijakan Manajerial
Komitmen pada | L Mensyaratkan pembelajaran organisasional sebagai  kunei bagi
Pembelajaran ~ keunggulan kompetitif perusahaan,
2. Mensyaratkan * nilai-nilai dasar perusahaan mencakup pembelajaran
sebagai kunci kemajuan.
3. Memandang pembelajaran bagi para karyawan dan manajer merupakan
suatu investasi, bukan merupakan biaya.
4, Pembelajaran diperlukan untuk menjamin tetap kelangsungan hidup
perusahaan.
5. Menerapkan budaya untuk menganjuikan karyawan bealajar dengan
sungguh-sungguh pada segala bidang.
6. Kebijakan  kolektif perusahaan  adalah  sekali meninggalkan
7 ' pembelajaran, berarti membahayakan masa depan perusahaan, '
Keterbukaan - 1. Karyawan dan manajer tidak takut untuk menggambarkan secara kritis
Pemikiran mengenai asumsi-asumsi  yang dipergunakan, dalam menjalankan
perusahaan.
2. Para manajer perusahaan menginginkan pendapat atau pandangannya
disikapi secara kritis. | '
3. Perusahaan kami memberikan nilai tinggi pada pemikiran/pandangan
yang terbuka. ‘
4, Para manajer mendorong para karyawannya untuk berpikir atau
berpadangan terbuka. ;
5. Penekanan inovasi yang berbeda adalah bagian dari budaya perusahaan
kami.
6. Dalam perusahaan ini ide-ide asli (originead} diberi nilai yang tingui
Visi Perusahaan | 1. visi diekspresikan dengan bagus tentang “siapa dan dimana perusahaan
dijalankan”.
2. Diantara semua tingkatan, fungsi dan divisi ada suatu kesepakatan yang
- menyeluruh mengenai visi perusahaan.
3 Semua karyawan memandang diri mercka sebagai partner didalam
menyusun visi perusahaani. '
4. Pihak pimpinan tingkat atas meyakini terjadi pemaksaan demi perusahaan
dengan tingkat rata-rata yang lebih rendah.
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Keterbatasan dalam penelitian ini adatal sebagai berikut :

.

Penelitian ini menggunakan sampel yang dipilih dari Anggauta

ASMINDO KOMDA Semarang, sehingga tidak dapat digeneralisasi

untuk Anggauta ASMINDO di luar KOMDA Semarang,

Instrumen  pengukuran variabel  Kinerja Pemésamn Ekspor
inggunanan instrumen pengukuran Cavusgi, S. Tamer dan Zou,
Shaoming (1994: 6) dengan tidak menyertakan profitabititas secara

keseluruhar.

5.7 Agenda Penelitian Mendatang

Keterbatasan yaig ditsnukan datam penelitian ini dapat menjadi sumber

ide bagi penelitian yang akan datang, yaitu sebaiknya dalam penelitian rHcedatariyg

mengambil obyek penelitian yang berbeda, dan menyertakan profitabilitas secara

keseluruhan sebagai instrumen pengukuran Kinerja Pemasaran Ekspor.
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