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ABSTRACT

Previous researches (Dwyer et. al., 1987; Mohr et. al., 1996; Johnson, 1999)
suggest t0 develop research which examines relationship inter firm and extents
factors influencing the development of this refationship management, moreover, the
effect of this relationship to performance (Kalwani and Narayandas 1995 in Johnson
1999; Lusch and Brown 1996 in Johnson 1999). A research model is proposed in this
research to examine the influence of relationship quality, flexibility, continuity

expeciation, and information sharing to strategic integration, moreover, the influence

This research uses 105 of 460 electronic stores in Semarang city as a research
sample. Data analysis tools used in this research is Structural Equation Modeling
{SEM) under AMOS 4.01. The result of the data shows that research model has good
fit and all the hypotheses can be proved. The conclusions are: relationship quality has
positive influence to strategic integration, flexibility has pos.itive influence to strategic
integration, continuity expectatioh has positive influence to strategic integration, and
information sharing also has positive influence to strategic integration, moreover,
strategic mtegration has positive influence to marketing performance.

Based on the results of the research could be taken theoretical implication that
this research gives more justification from antecedents influencing strategic
integration, ile.. relationship quality, flexibility, continuity expectation and
information sharing. Managerial implication of this research is a suggestion to
managers {0 pay more attention to ﬂéxibﬂity because this factor is the most dominant
factor to strategic integration. Several limitations and agenda for future research are

stated in the last part of this research.




ABSTRAKSI

Penelitian terdahulu menyarankan pengembangan penelitian vang menguji
hubungan antar perusahaan dan memperluas faktor-faktor vang mempengaruhi
pengembangan manajemen hubungan stratejik ini (Dwyer et. al., 1987; Mohr et. al._
1996; Johnson, 1999), kemudian pengaruh hubungan itu terhadap kinegja (Kahvani
dan Narayandas 1995 dalam Johnson 1999; Lusch dan Brown 1996 dalam Johnson
1999). Dalam penelitian ini diajukan model penelitian untuk mengyji pengaruh
kualitas hubungan, fleksibilitas, harapan kelangsungan hubungan dan penvebaran
informasi terhadap integrasi stratejik, serta pengarub integrasi stratejik terhadap
kinerja pemasaran.

Penelitian ini menggunakan sampel 105 dari 460 toko elektronik di Kota
Semarang. Alat analisa data yang digunakan adalah Structural Equation Modelling
(SEM) pada program AMOS 4.01.

Hasil analisa  data menunjukkan bahwa model penelitian mempunyai
kesesuaian/fit yang baik dan semua  hipotesis penelitian dapat dibuktikan.
Kestmpulan yang ditambil adalah kualitas hubungan berpengaruh positif terhadap
integrasi stratejik, fleksibilitas berpengaruh positif terhadap integrasi stratejik,
harapan kelangsungan hubungan berpengaruh positif terhadap integrasi stratejik dan
penyebaran informasi berpengaruh positif terhadap integrasi Stratejik; kemudian
integrasi stratejik berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran.

Berdasarkan hasil penelitian dapat diambil implikasi teoritis bahwa penelitian
i memberi justifikasi tambahan dari beberapa anteseden yang mempengaruhi
integrast stratejik secara positif, yaitu kualitas hubungan, fleksibilitas, harapan
kelangsungan hubungan dan penyebaran informasi. Implikasi manajerial yang dapat
dibertkan adalah saran bagi para manajer untuk memberi perhatian lebih pada faktor
fleksibilitas, karena hal ini merupakan faktor yang paling dominan yang
mempengaruhi integrasi stratejik. Beberapa keterbatasan serta agenda penelitian

mendatang dijelaskan pada bagian akhir penelitian.
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- BABI

PENDAHULUAN

1.1, Latar belakang masalah

Sekarang ini para ahli menyadari semakin pentingnya hubungan antar
perusahaan sebagai aset stratejik. Bahkan Websterf 1992 dalam Johnson 1999, p. 4)
menyatakan bahwa para pemasar harus memfokuskan pada pemeliharaan hubungan
dengan pelanggan dan supplier karena hal ini merapakan aset bisnis perusahasn yang
paling penting. Beberapa peneliti (Dwyer et. al., 1987; Mohr, et. al., 1996; Johnson,
1999) menyarankan untuk mengembangkan penelitian vang meliputi pengujian
bagaimana organisasi masuk kepasar melaluyi hubungan antar perusahaan dan
memperluas faktor-fakior yang mempengaruohi pengembangan manajemen hubungan-
hubungan stratejik ini.

Sebagai respon mengenai semakin pentingnya hubungan antar perusahaan dalam
strategi dan perencanaan stratejik suatu perusahaan maka diadakan penelitian vntuk
menguli faktor-faktor yang membawa pada hubungan pernsahaan-pernsahaan yang
menjadi partisipan suatu saluran distribusi untuk mengintegrasikan hubungan antar
perusahaan kedalam strategi dan perencanaan stratejik mereka.

Johnson (1999, p. 7) menuliskan beberapa faktor yang memfasilitasi integrasi
stratejik antar perpsahaan distributor dengan suppliernya. Dia menyebutkan bahwa
dependence (ketergantungan), flexibifity (fleksibilitas), relationship guality (kualitas

hubungan), dan continuity expectation {harapan kelangsungan ) merupakan variabel-
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variabel integrasi stratejik yang dapat mempengaruhi kinerja. Hubungan integrasi
membantu mempererat kerjasama vang produktiﬁ memben perlindungan dan
memberikan efisiensi penggunaan sumberdaya dan menambah nifai usaha (Sarkar
1998, p. 126 ). Dengan kata lain integrasi stratejik dengan para partner menciptakan

nilai dimana apabila secara individual tidak dapat dilakukan.

Kuatitas hubungan telah dikonseptualisasikan oleh para peneliti dalam istilah
kepercayaan, komitmen, keadilan dan tidak adanya oportunismeraji fupung
{Johnson 1999, p. 6). Dalam hubungan antar perusahasn yang berkualitas tinggi,
kepercayaan dan keadilan terdapat dalam hubungan antar perusahaan. Hubungan ini
mendukung terciptanya integrasi stratejik  Bentuk hubungan antar perusahaan yang
lain adatah hubungan timbal balik. Penelitian ini menguji apakah hubungan
perusahaan dengan perusahaan lain (dalam penelitian ini adalah perusahaan
distribusinya) berpengaruh pada perencanaan strateiiinya dafam ha! hubungan yang
pada akhirnya akan ditujukan pada pencapeian kinerja pemasarannya. Ata‘u apakah
hubungan itu hanya merupakan pertukaran hubungan saja yang tidak merupakan aset
stratejik perusahaan.

Fleksibilitas menganjurkaﬁ ﬁada perusahaan untuk mau merespon perubahan
dan mengakomodasi partnernya sesuai dengan kebutuhan. Perusahaan harus siap
bernegosiasi dan menegosiasikan kembali kesepakatan jika hal yang tidak terduga
kadang berkembang {Heide, 1994 dalam Johnson 1999, p. 6). Ketika perusahaan

menampakkan fleksibilitas pada partner hubungan antar perusahaan, secara implisist
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mereka mengkomunikasikan bahwa hubungan antar perusahaan adalah penting.
Kesan ini membuat partner merasa aman dalam berhubungan dan selanjutnya
mempertimbangkan hubungan itu dalam strateginya (Johnson 1999, p. 6). Disist lain,
beberapa peneliti melaporkan bahwa fleksibilitas semata-mata tidak menunjukkan
suatu hubungan, walaupun hal itu merupakan komponen penting dalam hubungan
antar perusahaan (Dahlistrom, McNeilly, dan Speh 1996-5; Dwyer, Schurr, dan Oh 1987
dalam Johnson 1999, p. 6). Hal mengenai fleksibilitas ini menarik untuk diteliti Iebth
lanjut dalam hubungan antara perusahaan dan saluran-saluran distribusinya.

Harapan kelangsungan, harapan partisipan bahwa hubungan yang mercka
bangun akan berlangsung lama (Heide dan John 1990 dalam Johnson, 1999, p. 7},
menentukan pondasi pokok dari komitmen hubungan (Dwyer dan OCh 1987 dalam
Johnson, 1999, p. 7 ). Harapan kelangsungan ini menentukan integrasi stratejik
dengan berbagai jalan diantaranya adalah perusahaan partner merasa bahwa
hubungan yang dijalin akan berlangsung lama sehingga mereka mengmvestasikan
sumber daya yang dimﬂikinya. secara optimal untuk integrasi stratejik (Johnson,
1999, p. 8). Harapan kelangsungan dalam waktu lama antar perusahaan merupakan
hal vang masih sangat perlu &iuﬁgkap mengenai kontribusinya terhadap integrasi
stratejik antar perusahaan.

Penyebaran informasi berkaitan dengan tingkat kritis dan tepatnya informast
yang dikomunikasikan antar partner yang bersifat rutin dan bersifat informal.
Komunikasi yang efektif akan merupakan informasi bagi partner dan merupakan

kunci sukses kerjasama dalam menghadapi segala perubahan yang terjadi. Hal

LD




tersebut juga akan menguntungkan antara partner melalui pertukaran informasi vang
penting sehingga akan mengurang: kesalah-pahaman dan salah pengertian dalam
integrasi antar perusahaan (Mohr dan Nevin, 1990, p. 45). Aspek penyebaran
informasi menarik dan masth sangat perlu untuk diperdalam melalui penelitian-
penelitian mengenai integrasi stratejik.

Penelitian yang mengevaluas: efek mtegrasi strz‘;teji k pada kinerja perusahaan-
perusahaan partisipan sangat terbatas dan samar-samar. Beberapa bukti menunjukkan
bahwa hubungan jangka panjang bisa memberi hasil bagi para supplier (Kalwam dan
Narayandas 1995 dalam Johnson, 1999, p. 8), sedangkan bukti lain menunjukkan
bahwa perilaku hubungan dalam hubungan antar perusahaan tidak secara signifikan
mempengaruhi kinerja. (Lusch dan Brown 1996 dalam Johmson, 1999, p. 8).
Research gap pengaruh pada penelitian-penelitian  sebelumnya menarik untuk diteliti
lebih jauh bagaimana sebenamya pengarub integrasi stratejik terhadap kinena
pemasaran perusahaan-perusahaan partner dalam integrasi stratejik antar perusahaan.

Produk elektromk merupakan produk vyang sangat ketat persaingannya,
produk yang ditawarkan satu pr(.)dusen dengan produsen lain hampir sama adalah hal
teknologi dan fitur-fitur pelengkap. Hal yang diduga mempunyai banyak pengaruh
dalam kinerja pemasaran produk elektronik adalah segi distribﬁsinya. Dalam
distribusi produk 1m ketersediaan barang, ketepatan waktu pengiriman, pemciuian
pesanan dan coverage areg peIasaran MEmMegang peranan yang sangat penting,
Segi-segi distribusi ini akan terpenuhi jika perusahaan produsen elektromk

mempunyai saluran distribusi mulai dan holu ke hilir sampai ditangan konsumen
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akhir. Lebih jauh dari itu saluran distribusi ini harus terjaga betul keefektifannya.
Hal-hal vang akan diteliti dalam wmenganalisis keefektifan saluran distribusi
meliputi faktor- faktor kualitas hubungan, fleksibilitas, harapan kelangsungan , dan

penyebaran informasi diantara anggota saluran distribusi produk elektronik.

1.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang penehtian dan research gap maka research
problem yang muncul adalah bagaimana kualitas hubungan, fleksibilitas, harapan
kelangsungan dan penyebaran informasi berpengaruh terhadap derajat integrasi

stratejik bagi peningkatan kinerja pemasaran.

1.3.Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian

Penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh kualitas hubungan,
fleksibilitas, harapan kelangsungan dan penyebaran informasi terhadap integrasi

statejik bagi peningkatan kinerja pemasaran.

1.3.2 Manfaat Penelitian :
- Sebagai kontribust pada kajian mengenai hubungan integrasi stratejik
dengan kinerja pemasaran, serta variabel-variabel yang mempengaruhi

integrasi stratejik, agar para akademisi dapat mengembangkan teori

manajemen pemasaran yang berhubungan dengan topik penelitian ini




- Memberi masukan bagi perusahaan-perusahaan untuk memberi perhatian
mendalam mengenai hal-hal yang berpengaruh pada integrasi stratejik

perusahaan

1.4 Outline Penelitian

Untuk memberikan gambaran isi penehitian secara kesefuruhan maka disajikan
outline penelitian ini sebagai berikut :

- Bab [ Pendahuluan
Bab ini menguraikan latar belakang penelitian, perumusan masalah, tujuan
dan kegunaan penelitian, metode penelitian, owtfline penelitian, dan
definisi-definisi utama.

- Bab Il Telaah Pustaka dan Pengembangan Model Penelitian
Bab ini berisi uraian tentang integrasi stratejik, kualitas hubungan,
fleksibilitas, harapan kelangsungan , penyebaran informasi, dan  kinerja
pemasaran dilanjutkan dengan kerangka pemikiran teoritis, dan  hipotesis.

- Bab HI Metode Peneliti::'ln
Bab ini berisi desain penelitian, jenis dan sumber data, populasi dan
sampel, metode pengumpulan data, dan teknik analisis data, uji validitas, dan

uji reliabilitas.




Bab I'V. Analisis Data

Bab ini berisi pemaparan tentang gambaran umum obyek penelitian,
proses dan hasil analisis data, dan pengujian hipotesis peneliian.

Bab V. Kesimpulan dan Implikas: Kebijakan

Bab ini berisi uraian tentang kesimpulan hipotesis dan masalah penelitian,
implkasi pada teori-tecori ~manajemen, implikasi pada kebijakan
manajemen, keterbatasan penelitian dan agenda untuk penelitian

mendatang.




BAB H

TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL

2.1. Pendahuluan

Integrasi stratejik merupakan salah satu bentuk strategi aliansi yang dapat
meningkatkan kinerja usaha melalui beberapa van'abef pengaruhnya (_Johnson 1999,
p. 7) yaitu dependence (ketergantungan), flexibility (fleksibilitas), relationship quality
(kualitas hubungan) dan continuity expeciation (harapan kelangsungan).
Perkembangan bentuk organisasi berdasarkan kerjasama berfokus pada dinamika
hubungan antar perusahaan yang bekerjasama, dan pada strategi integrasi ini
ditemukan indikasi bahwa srust {kepercayaan) dan commitment (komitmen)
digunakan sebagai mekanisme yang tepat. Karakteristik hubungan melahn trust dan
komitmen ini lebih berhasil dibandingkan dengan aliansi yang tidak memperhatikan
aspek hubungan. Orientasi integrasi dari kerjasama membantu mempererat kegasama
yang produktif, membeii perlindungan dan memberikan efisiensi penggunaan
sumberdaya dan menambah nilai usaha (Sarkar 1998, p. 129). Usaha melakukan
strategi integrasi dengan partnernya dengan tujuan menciptakan nilai dimana apabila

secara individual tidak dapat difakukan.




2.2. Konsep-konsep Dasar
2.2.1. Integrasi Stratejik

Integrasi stratejik merupakan upaya mengintegrasikan sumber daya yang
dimiliki ofeh suatu perusahaan dengan sumber daya perusahaan lain yang
dimaksudkan untuk mencapai kinerja/pencapaian yang lebih tinggi, dimana tidak bisa
dicapai bila hanya dilakukan satu perusahaan (Johnson, 1999, p. 5). Integrasi stratejik
ini dibentuk oleh beberapa indikator sebagat berikut:

Pemeliharaan Hubungan. Perusahaan berhubungan dengan perusahaan lain
dengan tujuan untﬁk menciptakan value dimana mereka tidak bisa menciptakannya
secara individu. Hal ini menjadi sebuah integrasi stratejik ketika hubungan pertukaran
diantara perusahaan itu menjadi penting dan menentukan bagi keberlangsungan dan
kelancaran usaha perusahaan-perusahaan yang berhubungan (Johnson, 1999, p. 3),
contohnya pada perusahaan yang menjual suatu produk maka peran perusahzan yang
memasok persediaan barang dagangan adalah sangat penting. Terganggunya
hubungan akan membawa akibat yang kurang baik bagi perusahaan, karena itu
pemeliharaan hubungan perlu dilakukan sebagai usaha menjaga integrasi stratejik.

Aspek keunggukan ber.;;aing. Posisi persaingan suatu perusahaan secara
individua! bergantung pada hubungan dengan perusahaan lain (Johnson, 1999, p. 5).
Dalam mengintegrasikan hubungan antar perusahaan secara strategis, maka
perusahaan secara proaktif berencana untuk menggabungkan sumber dayanya

dengan sumber daya partnernya untuk mengembangkan kemampuan mereka dan




meningkatkan keunggulan ‘kompetitif (Borys and Jemison 1989 dalam Johnson,
1999, p. 5).

Penyesuaian intensif dari tujuan straiejik, Hal penting yang ada dalam
integrasi stratejik adalah terdapatnya orientasi stratejik dalam pernsahaan. Pada
beberapa hal sumber daya vang tergabung, peranan bersama dan meningkatnya
kemampuan akan merangsang perusahaan untuk berﬁubungan_ Namun, hal ini tidak
secara langsung membeniuk integrasi strateiik. Integrasi stratejik berari bahwa
perusahaan mempunyai set pemikiran yang searah dengan hubungan antar
perusahaan, perusahaan secara jelas melihat hubungan sebagai suatu aset strategis
vang akan dimasukkan dalam rencana/tujuan stratejik perusahaannya (Johnson,
1999, p. 5).

Bagian dari pengembangan strategi  perusahaan. Kesuksesan suatu
perusahaan tidak dapat dipisahkan dari perusahaan lain yang menjadi mitranyva dalam
suatu hubungan. Perusahaan lain mempunyai peranan yang jelas dan dapat diketahui
dalam kesuksesan suatu perusahaan sebab perusahaan lain memainkan peran di dalam

gambaran strategi perusahaan yang sukses ttu (Johnson, 1999, p. 5).

2.2.2 Kualitas Habungan

Secara konsep umum, kualitas hubungan menggambarkan kedalam
pemahaman dan kondisi hubungan antar perusahaan sekadar keseluruhan yang
berhubungan dengaﬁ kepercayaan, komifmen, dan adanya kesempatan ( Kumar 1995,

p. 47 ). Didalam hubungan antar perusahaan yang berkualitas tinggi, kepercayaan
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dan keadilan mendominasi dalam interaksi antara kedua belah pihak. Dapat
dijelaskan bahwa, ketika suatu perusahaan mempercayai mitra hubungan antar
perusahaan-nya dan dapat bergantung pada perlakuan jujur dalam hubungan
hubungan antar perusahaan tersebut sebagai aset dan alat yang stratejik ( Johnson,
1999, p. 7). Dalam kemitrakerjaan berkualitas tinggi ini, kontribusi-kontribusi
kebijaksanan dari masing-masing mitra dapat memperiuas dan memperkuat
kemampuan bersaing tiap-tiap perusahaan, Johnson (1999, p. 7).

Kepercayaan, komitmen, keadilan dan tidak adanya  oportunisme/aji
mumpung. Riset sebelumnya membentuk konsep kualitas hubungan sebagai konstruk
aturan yang lebih tinggi vang terdini dari beberapa batasan, serta terditi dani dimensi-
dimensi yang berkaitan. Meskipun tidak ada kesepakatan dimana dimensi yang
membentuk kualitas hubungan, overlapping yang luar biasa tumbuh dalam berbagai
konsep. Kualitas hubungan dapat meliputi kepercavaan ( frust ), komitmen
(commitment), keadilan ( Fairness) dan tidak adanya oportunisme (absenteism of
opportunism) (Dwyer and Oh 1987, Sakano et.al, 1993, dalam Mohr et. al, 1996, p.
105 — 106; Johnson, 1999, p. 6). Dengan mengandalkan konseptualisasi terdahula
dapat dianggap kualitas hubunééﬂ:s_ebagai konstruk aturan tinggi vang mencakup
kepercayaan, keadilanA dan komitmen.

Kualitas hubungan vang lebih umum menggambarkan keseluruhan kedalam
dan keadaan hubungan antar perusahaan Peneliti-pencliti terdahulu menunjukan
bahwa kualitas hubungan dengan distributor diperhitungkan dalam membina

hubungan kedua perusahaan. Kualitas hubungan yang tinggi, kepercayaan dan

H




keadilan mewarnai interaksi dan hubungan diantara perusahaan-perusahaan yang
bersangkutan, hubungan seperti itu mendorong tntegrasi strategis. Ketika perusahaan
mempercayai mitra atau mitra hubungan antar perusahaan dan bisa mempercayai
perlakvan yang jujur, perusahaan ékan lebth cenderung memandang hubungan
sebagai aset dan alat stratejik. Perusahaan akan lebih terdorong memodalkan pada
potensi stratejik dan kemungkinan akan memperﬁmbéngkan hubungan itu didalam
rencana stratejik.

Kualitas hubungan dengan distributor diperhitungkan dalam membina
hubungan kedua perusahaan. Kualitas hubungan dapat meliputi kepercayaan
(trust), komitmen (commitment) maupun keadilan ( fairness ) (Johnson, 1999, p. 6)..
Kesinambungan dari suatu hubungan diantara perusahaan dengan distitbutornya
sangat diharapkan dalam satu jangka yang cukup lama, dimana hal ini sangat
berkaitan erat dengan suatu komitmen yang dibangun antara keduanya.

Pada saat ini vang sangat diperfukan adalah kualitas dan hubungan
pelayanannya, sehingga berpengaruh pada distributor. Suplier hanya memerlukan
sebagian kecil distributor dalam menjalankan fungsi mereka tetapi dengan kualitas
yang baik. Hubungan vang terjalin ini yang terintegrasi dalam suatu persetujuan atau
kontrak (agreement) (Johnson, 1999, p 6). Dengan adanya kontrak persetujuan ini
akan meningkatkan penjualan maupun keuntungannya. Bagaimapapun setiap jenis
kontrak yang dilakukan tujuannya adalah untuk memperluas pasar.

Pada kualitas hubungan yang tinggi, kontribusi mitra akan berlainan dalam

memperiuas dan memperkuat reliabilitas kompetitif perusahaan, yang akan
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mendorong perusahaan untuk terintegrast secara stratejik dengan menggabungkan
hubungan meniadi rencana strategisnya sendiri. Perusahaaan peserta cenderung
tinggi ( Johnson, 1999, p. 6-7 ). Oleh Karena itu dan uraian diatas dapat ditank
hipotesis penelitian sebagai berikut:

H1 : Semakin tinggi tingkat Kualitas Hubungan maka akan semakin

tinggi derajat Integrasi Stratejik.

2.2.3 Fleksibilitas

Dinamtka bisnis dan teknologi vang baruv membuat suatu pendekatan baru
dalam mengelola saluran distribusi batk secara esensinva maupun kelayakannya.
Dalam suvatu situasi yang kompetitif segala aspek tersebut harus diperhitungkan.
Suatu strategi affiance akan lebih membuat setiap manajer lebih menginginkan untuk
mengeksplorasi cara  barm dalam bekerja sama saling menguntungkan. Untuk ftu
perlu dikembangkan suatu saluran informasi yang terintegrasi dengan sistem logistik
sehingga akan menghasitkan svatu kompetisi yang lebih layak.

Aliran distribusi vang lambat sebagai akibat dari terjadinya peningkatan
pembelian akan mempersulit jaringan distributor karena akan memberikan dampak
vang tidak baik terhadap kinerjanya. Schingga perlu keahlian khusus dalam menata
saluran-saluran tersebut. Untuk memecahkan permasalahan mengenai saluran
tersebut diatas perusahaan harus berusaha untuk menjadikan  setiap saluran

distribusinya agar lehih fleksibet manpun responsif terhadap perubahan vang terjadi.




Meskipun fleksibilitas sendiri tidak dipandang sebagai salah satu faktor yang
turut membangun  satu hubungan antar perusahaan, namun beberapa peneliti
mengungkapkan penting dan dibutuhkannya fleksibitas dalam hubungan antar
perusahaan.

Kemampuan penyesuaian dan kemampuun bereaksi. fleksibilitas merupakan
kemampuan perusahaan untuk melakukan penyesuaia-n dan reaksi secara stratepik
terhadap perubahan-perubahan keadaan atau kebijakan yang tidak diramalkan
sebelumnya sehingga dibutuhkan adanya kestapan untuk melakukan négoisasi ulang
pada mitranya dalam hubungan antar perusahaan ( Heide 1994, p. 76 )

Kemampuan negosiasi. Fieksibilitas mempermudah integrasi stratejik melafui
komunikasi dan negosiasi yang terjalin oleh kedua belah pihak yang secara mmplisit
menyampaikan niat dan perhatian yang baik dalam hubungan hubungan antar
perusahaan tersebut. Fleksibilitas ini juga mencerminkan betapa nilat dan pentingnya
hubungan antar perusahaan, sehingga pesan fmplisit ini akan mengakibatkan
timbulnya rasa aman bagi perusahaan dalam hubungan antar perusahaan dimana hal
ini pula akan membuat kedua belah pihak semakin menyadari bahwa kemitrakerjaan
ini merupakan aset stratejik yang penting bagi perusahaan mereka (Johnson, 1999, p.
6).

Penyesuaian konirak. Fieksibilitas mutlak diperlukan dalam membina suatu
intepritas dalam suatu saluran distribusi. Fleksibilitas akan merespon setiap
perubahan vang terjadi dengan menyesuaikan perjanjian-perjanjian/kontrak dalam

upaya peningkatan integrasi stratejik antar perusahaan. (Johnson, 1999, p. 6).
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Berdasarkan pemikiran-pemikiran di atas maka hipotesis yang muncul adalah
sebagai benkut :
H2 : Semakin tinggi tingkat Fleksibilitas maka akan semakin tinggi

derajat Integrasi Stratejik

2.2.4 Harapan Kelangsungan Hubungan

Harapan kelangsungan hubungan merupakan harapan bahwa kerjasama
beberapa partner usaha akan terus berlangsung, hal ini disebabkan karena adanya
- kemungkinan kerjasama itu membutuhkan investasi yang besar, schingga para partner
mempunyai harapan untuk bersama-sama menjamin bahwa hubungan mereka bisa
berlangsung dalam jangka panjang (Heide, 1994, p. 88; Heide and john, 1990, p.
25). Harapan kelangsunpan hubungan ini mempunyai beberapa indikator yaitu:
hubungan yang langgeng, keamanan hubungan dan potensi hasil.

Hubungan yang langgeng. Investasi yang besar pada hubungan yang dijalin
menyebabkan para partner vang tergabung dalam bubungan berharap bahwa
hubungan mereka akan terjalin éecara langgeng (Heide dan John, 1990, p. 25).

Keamanan Hubungan. Partner usaha yang merésakan bahwa kerjasama akan
aman (keamanan hubungan) dan terjamin setiap saat, tidak seperti yang sebelumnya
vyaitu bahwa kerjasama merupakan hal yang penuh dengan resiko (Johnson, 1999, p.
8). Untuk perusahaan yang melakukan kerjasama, akibat dari adanya perasaan
keamanan hubungan imi, akan berhasil dalam mendapatkan keuntungan dar

hubungan di masa yang akan datang. Kemudian antara perusahaan yang bekerjasama
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dalam jangka panjang akan menjadi merasa lebth familiar dan kerjasama akan
menjadi lebih baik/tepat.

Potensi hasif. Potensi hasil merupakan salah satu dimensi yang membentuk
sikap perusahaan-perusahaan untuk saling  berhubungan dan bekerja sama.
Kelangsungan hubungan akan terjaga karena perusahaan-perusahaan mengharapkan
akan memperoleh hasil di masa datang dari hubungaﬁ vang mereka jalin sekarang
{Johnson, 1999, p. 7- 8).

Berdasarkan proposisi-proposisi diatas maka hipotesis vang muncul adalah :

H3 : Semakin tinggi harapan kelangsungan hubungan maka akan

semakin finggi derajat integrasi stratejik.

2.2.5 Penyebaran Informasi

Penyebaran informasi berkaitan dengan tingkat kritis dan tepatnya informasi
vang dikomunikasikan antara partner vang bersifat rutin dan bersifat informal.
Misainya, tingkat schatnya iceqangan partner, tingkat hutangnya, kemampuannya
untuk berkembang, dan struktur biaya lain-lain yang dibutuhkan agar perencanaan
dan perkembangan antara partner efektif .

Komunikasi yang efektif akan meripakan informasi bagi partner dan
merupakan kunci sukses keriasama dalam menghadapi segala perubahan vang terjadi
Hal tersebut juga akan menguniungkan antara partner melalu pertukaran mtormasi
yang penting schingga akan mengurangi kesalahpahaman dan salah pengertian

(Mohr dan Nevin, 1990, p. 38). Saling terbuka dan bertukar informasi atas segala
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vang terjadi merupakan norma penyebaran Informasi yang dapat membantu
memenuhi keinginan antara partner.

Frekuensi. Frekuensi penyebaran informast yang tinggt akan mengurangi
informasi yang asimetri sehingga terjadi pengurangan biaya kontrak dan monitoring
karena antara partner sudah melaksanakan perjanjian sesuai dengan informast yang
sama ('Mohl; dan Nevin, 1999, p. 38). * - -

Media. Media komunikasi mengacu pada metode yang digunakan untuk
menyampaikan informasi. Pemilihan metode yang tepat dalam penyebaran
informasi sesuai dengan strategi perusahaan akan meningkatkan aspek keunggulan
bersaing perusahaan dan ierpeifharanya hubungan (Mohr dan Nevin, 1990, p. 39).

Isi informasi. Isi informasi merupakan pesan yang disampaikan atau apa yang
dikatakan (Mohr and Nevin, 1990, p. 39-40). Seperti halnya media, isi informast
dapat dikategorikan dalam banyak ragam. Isi informasi yang tepat dan dapat
menyamparkan tujuan strategis perusahaan akan meningkatkan aspek keunggulan
bersaing dan terpeliharanya hubungan.

Berdasarkan pemikiran-pemikiran diatas, maka hipotesis yang dibangun
adalah :

H4 : Semakin tinggi tingkat penyebaran informasi maka akan semakin

tinggi derajat integrasi stratejik
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2.2.6 Kinerja Pemasaran

Johnson ( 1999, p.16 ) pada penelitiannya mengukur kinerja suatu perusahaan
dengan market share, Pertumbuhan penjualan, dan peﬁtingnya hubungan antar mnra
yang ternyata dimensi-dimensi tersebut juga dapat untuk mengukur kinega
pemasaran.

Volume penjualan, pertumbuhan pelanggan dar; keuntungan. Pada penelitian-
penelitian yang lain kinerja pemasaran dapat divkur dart dimensi diatas dengan
ditambahkan kemampulabaan/ profitabilitas, pertumbuhan pelanggan dan volume
penjualan (Ferdinand, 2002, p.38).

Kinerja pemasaran pada menurut penelitian Jap (1999, p. 466) bisa diarahkan
dengan pada unsur-unsur profitabilitas sebagai pelengkap kinerja pemasaran sepertt
pertumbuhan, porsi pasar dan peningkatan penjualan. Tetapi untuk memudahkan
responden menjawab kuesioner, indikator atau dimensi variable kinerja diajukan
meliputi, peningkatan pendapatan, penjualan dan profitabilitas serta pentingnyak
hubungan antar perusahaan. Kinerja pada penelitian 1m dikembangkan dan diperluas
menjadi sebagai ourcomes Variable. Kinerja yang dimaksud adalah hasil keunggulan
kompetitif dart kinerja pemasarah suatu perusahaan sebagai produsen dan mitra-mifra
mereka.

Sejauh im, penelitian yang mengevaluast pengaruh hubungan antar
perusahaan pada kinerja perusahaan masih terbatas dan meragukan. Beberapa bukit
menvatakan bahwa hubungan antar perusahaan jangka panjang dapat menguntungkan

bagi penyalur (Kalwani and Narayandas 1995, dalam Johnson [999, p. 13)
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Sementara bukti penelitian lain mengatakan bahwa perilaku hubungan antar
perusahaan dalam hubungan antar perusahaan tidak berpengaruh secara sigmifikan
terhadap kinerja pasar perusahaan (Lusch and Brown, 1996, dalam Johnson, 1999, p.
14).

Walaupun demikian, alasan yang jelas bagi perusahaan untuk melakukan
bentuk aliansi seperti hubungan antar perusahaan deng‘an konsep integrasi stratejikim
adalah untuk meningkatkan kinerjanya. Secara spesifik, proses inovasi, keunggulan-
keunggulan dalam pengelolaan logistik, peningkatan responsifitas dan penyesuaian
transaksi vang lebih efcsien, kesemuanya ini dikontribusikan untuk keefektifan dan
keefesienan perusahaan dalam melayani pasamya. Dengan demikian, hal-hal tersebut
dapat meningkatkan pertumbuhan dan memperkuat posisi .pasar perusahaan (Johnson
1999, p. 8).

Manfaat integrasi stratejik lainnya diantara perusahaan mitra itu mempunyai
dampak yang tidak [angsung bahkan febih menonjol daripada kinerja finansial
perusahaan. Misalnya akses meningkat pada informasi, inovast teknologi pada
waktu-waktu yang pendek dalam pengembangan produk (Johnson, 1999, p. 8).

Peningkatan akses infoﬁ’n&si, inovasi teknologi serta pengembangan produk
yang lebih cepat serta penggabungan promosi merupakan hasil hubungan antar
perusahaan vang diharapkan dari perusahaan yang tergabung didalammya secara
stratejik untuk menciptakan keunggulan bersaing atau nilai yang tidak bisa diciptakan
secara individu oleh perusahaan dalam memenangkan persaingan, yang akan secara

fangsung mampu meningkatkan kinerjanya ( Johnson 1999, p. 8 ).
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Dari pemikiran-pemikiran diatas, maka hipotesis vang diajukan adalah
sehagai bertkut :
H 5 : Semakin tinggi derajat integrasi stratejik maka akan semakin

tinggi kualitas kinerja pemasaran.

2.3 Kerangka pemikiran Teoritis dan Pengembangén Model Penelitian

Konsep integrasi stratejik yang mendasar kerjasama antar perusahaan
diharapkan mampu menjadi strategi untuk memperoleh keunggulan bersaing yang
lestari sebagai upaya meningkatkan kinerja pemasaran yang dapat diukur dari
kemampulabaan ( Profitability ) perusahaan. Pertumbuhan penjualan ( safes growth ),
dan porsi pasar { market share ) bagi keduva belah pihak. Jadi, kerangka pemikiran

teoritis yang mendasari penelitian ini adalah seperti pada dibawah m.
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Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran Teoritis
ANALISIS VARIABEL-VARIABEL YANG MEMPENGARUHI INTEGRASE
STRATEJIK BAGI PENINGKATAN
KINERJA PEMASARAN

Kualitas
Hubungan

Fleksibi-
litas

Kinerja
Pemasaran

Integrasi
Stratejik

Harapan
Kelang-
sungan
Hubungan

Penyeba-
ran
Informasi

Sumber : di kembangkan untuk tesis in

2.4 Dimensionalisasi Variabel
Variabel kualitas hubungan dibentuk dari  empat indikator, yaitu :
kepercayan, komitmen, keadilan dan iidak adanya oportunisme seperti tampak

pada gambar berikut mi :




Gambar 2.2

Model dari Variabel Kualitas Hubungan

X1

-
)

X4

- kepercayaan

: Komitmen

: Keadilan

: Tidak adanya oportunisme

Sumber : Johnson (1999, p.6)
dikembangkan untuk penelitian in

Variabel Fleksibilitas terbentuk dani empat indikator, yaitu : kemampuan

penyesuaian, kemampuan

bereaksi, kemampuan negostasi, dan

kontrak seperti pada gambar berikut ini :
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Gambar 2.3

Model dari variabe! Fleksibilitas

Xs'\

X6

X7

X8

X5 : Kemampuan penyesuaian

X6  : Kemampuan bereaksi

X7  : Kemampuan negosiasi

X8  : Penyesuaian kontrak
Sumber : Johnson (1999, p. 12)

dikembangkan untuk penelitian ini

Variabe! Harapan kelangsungan hubungan terdiri atas tiga indikator, yaitu :

hubungan yang langgeng, keamanan hubungan dan potensi hasil, seperu pada

gambar berikut m:
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Gambar 2.4

Model dari Variabel Harapan Kelangsungan

X9
Harapan
X140 Ke[:np;sungm
Hubungan
X1

X9 : Hubungan vang langgeng
X10 : Keamanan hubungan
X11  : Potensi hasil

Sumber : Johnson (1999, p. 7-8 ); Heide (1990, p. 88)
dikembangkan untuk penelitian 1m

Variabel Penyebaran informasi tersusun atas tiga indikator yaitu : frekuensi,

media dan isi informasi seperti tampak pada gambar berikut im :




Gamibar 2.5

Model dari variabel Penyebaran Informasi

Penyebaran
Informast

X12  : Frekuensi
X113  :Media
Xi14  :lsi Informasi

Sumber : Mohr dan Nevin (1990, p. 39 )
dikembangkan untuk penelitian int

Variabel Integrasi stratejik terdiri dari tiga indikator, yaitu: pemeliharaan
hubungan, aspek keunggulan bersaing, penyesuaian intensif dari tujuan strategis, dan
bagian dari pengembangan strategi perusahaan seperti terfihat pada gambar

berikut m




Model dari Variabel Integrasi Stratejik

Gambar 2.6

1
|
|
\
]

! Integrast
Stratejik

! X15
X16
i X17
? X18

. Pemeliharaan hubungan

: aspek keunggutan bersaing

: penyesuaian intensif dari tujuan sirategis
: bagian dari pengembangan strategl
perusahaan

X 15

X16

X17

X18

Variabel Kinerja Pemasaran terdini atas tiga indikator, yaitu : volume

penjualan, pertumbuhan pelanggan dan keuntungan seperti pada gambar bertkut

int :

Sumber : Johnson (1999, p. 5)
dikembangkan untuk penelitian mi




Gambar 2.7

Model darivariabel Kinerja Pemasaran

X19  : Volume penjualan
X20 : Pertumbuhan pelanggan
X21  : Keuntungan

Sumber : Ferdinand, Augusty { 2002, p. 38)

dikembangkan untuk penelitian ini
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2.5 Hipotesis dan Definisi Operasional Variabel
2.5.1 Hipotesis
Dari penjelasan yang terdapat dalam telaah pustaka, maka diajukan hipotesis
sebagai bertkut:
Hi : Semakin tinggi tingkat kualitas hubungan maka akan semakin tingg
derajat integrasi stratejik.
H2 : Semakin tinggi tingkat fleksibilitas maka akan semakin tnggi
derajat integrasi stratejik.
H3 : Semakin tinggi harapan kelangsungan hubungan maka akan semakin
tinggi derajat integrasi stratejik.
H4 : Semakin tinggi tingkat penyebaran informasi maka akan semakin tinggi
derajat integrasi stratejik
H5 : Semakin tinggi derajat integrasi stratejik maka akan semakin tinggi

kualitas kinerja pemasaran.

2.6. Definisi Operasional

Definisi operasional adalah definisi dari variabel-variabel yang digunakan
dalam penelitian ini dan menunjukkan cara pengukuran data dari masing-masing

variabel .
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Tabel 2.1

Analisis variabef-variabel yang mempengaruhi integrasi stratejik bagi

peningkatan kinerja pemasaran

Definisi Operasional

Variabel

Definisi Operasional

Skala pengukuran

f
|

Kualitas hubungan

Tingkat kontinuitas , kepercavaan,
komitmen, keadilan dan tidak

{0 poin skala pada
4 ttem untuk

adanya oportunisme. mengukur kualitas
hubungan
Fleksibilitas Tingkat kemampuan mitra dalam 10 poin skala pada
melakukan penyesuaian terhadap 4 item untuk
perubahan baik dari sisi legalitas mengukur
maupun secara fisiknya fleksibilitas
Harapan Tingkat harapan bahwa hubungan 10 poin skala pada
kelangsungan antar perusahaan bisa berlangsung | 3 item untuk
Hubungan dalam jangka panjang. mengukur harapan
kelangsungan
hubungan
Penyebaran Tingkat kontinuitas dan 10 poin skala pada
informast keseimbangan informasi antara 3 item untuk
mitra sehingga dapat mengantisipast | mengukur
setiap perubahan yang terjadi. penyebaran
informasi
Integrasi stratejik Tingkat kesepakatan vang terjadi 10 poin skala pada
oleh karena adanya kepercayaan dan | 4 item untuk

komitmen sebagai hasil dari
terjalinnya variabel tersebut diatas.

mengukur integrasi
stratejik

Kinerja
Pemasaran

Hasil yang diharapkan dan adanya
strategi integrasi antara mitra yang
dinkur dari volume penjualan,
pertumbuhan pelanggan dan
keuntungan

10 poin skala pada
3 item untuk
kinerja pemasaran

Sumber: dikembangkan untuk tesis ini

A | R H PR REAT T T




BAB IiI

METODE PENELITIAN

Bab ini menjelaskan langkah-langkah yang harus dilakukan untuk
menganalisis sebuah model yang telah dikembangkan pada Bab sebelumnya.
Langkah-langkah yang akan dijelaskan dalam bab i édaiah sebagai berikut: disain
penelitian, jenis dan sumber data, populasi dan sampel, metode pengumpulan daia

dan teknik analisis.

3.1 Desain Penelitian

Penelitian ini termasuk dalam tipe desain penelitian kausal vaitu untuk
mengidentifikasi hubungan sebab dan akibat antar variabel dan peneliti mencart tipe
sesungguhnya dari fakta untuk membantu memahami dan memprediksi hubungan
(Zikmund dalam Ferdinand, A.T, 1999, p.72). Permasalahan yang ditampilkan dalam
penelitian ini merupakan permasalahan yang dianjurkan oleh para peneliti terdahuly,
yang membutuhkan dukungan untuk fakta yang terbaru.

Penelitian terdahulu akan membantu untuk merumuskan dan mengidentifikasi
permasalahan untuk penclitian ini. Selanjutnya telaah pustaka dan penelitian-
penelitian terdahulu digunakan untuk menjelaskan analisa permasalahan, melakukan
pemahaman dasar pada tcori dan hasil penelitian terdahuln, untuk kemudian
mengungkapkan hipotesis yang akan diyji. Kemudian dikembangkan suatu bentuk

model penelitian yang bertujuan untuk menguji hipotesis penelihan yang tefah




ditentukan pada bab sebelumnya. Dari model penelitian yang telah dikembangkan ini,
diharapkan akan menjelaskan hubungan sebab dan akibat antar variabel dan
selanjutnya mampu membuat suatu implikasi manajerial yang bermanfaat sesuat

dengan variabel-variabel penelitian.

3.2 Jenis Dan Sumber Data

Jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian im adalah -

a. Data primer

Menurut Umar (1999, p.42} data primer adalah data yang didapat dari sumber
pertama misalnya dari individu seperti hasil wawancara atav hasil pengisian
kuesioner yang biasa dilakukan oleh peneliti. Data primer vang diperfukan dalam
penclitian ini adalah data yang didapatkan dari jawaban para responden terhadap
pertanyaan vang diajukan oleh peneliti. Adapun responden vang menjawab dafiar

pertanyaan tersebut adalah toko elektronik di Kota Semarang,

b. Data sekunder

Data sekunder adalah d;itei_primer vang telah diolah lebih fanjut dan
disajikan baik oleh pengumpul data primer atau oleh pihak lain ( Umar, 1999, p.
42). Data mm diperoleh dari studi kepustakaan, literatur, jurnal penelitian terdahulu
dan majalah-majalah yang berhubungan dengan permasalahan vyang diteliti.

Diantaranya adalah data mengenai perkembangan jumlah mitra dan lain-lain.
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3.3 Populasi Dan Sampel

Populasi adalah keseluruhan  subjek penelitian (Ankunto, 1996, p. 115),
populasi juga merupakan kumpulan semua elemen vang memiliki  satu atau
lebih atribut yang menjadi tujuan (Anderson, dalam Arnkunto, 1996, p. 115).
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdin atas obyek/subyek yang mempunyai
kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleﬁ peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono,1999). Populasi dalam penelitian mi
adalah toko elekironik di Kota Semarang yang berjumlah 460 toko.

Sampel adalah sebagian dari populasi yang memiliki karakteristik yang relatif
sama dan dianggap bisa mewakili populasi (Sugiyono,1999) yaitu toko elektronik
yang berlokasi di Kota Semarang. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini
bejumlah 105 toko, yaitu lima kali jumlah indikator penelittan. Hal ini sesuat
dengan pendapat yang dikemukakan oleh Hair dkic (1995, dalam Ferdinand, 2002, p.
48) bahwa jumiah sampel vang dipakai dalam penelitian yang menggunakan SEM
adalah jumlah indikator yang ada dikalikan lima sampai sepuluh.

Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah
metode purposive, yaitu pemiliﬁah sampel berdasarkan pada karakteristik tertentu
(Umar, 1996, p. 92) vaitu toke elektromk di Kota Semarang dengan karyawan diatas

5 orang, vang mempunyai kesamaan dengan karakteristik populast yang ada.




3.4 Metode Pengumpuian Data

Metode pengumpulan data vang digunakan dalam penelitian _im’ adalah
metode angket. Metode angket dalam bentuknya mendasarkan dirt pada laporan
tentang diri sendiri atau self-report, atan setidak-tidaknya pada pengetahuan dan atan
keyakinan pribadi (Sutrisno Hadi,1993). Adapun anggapan-anggapan vang dipegang
peneliti dalam menggunakan metode im adalah bahwa- subyek penelitian merapakan
orang yang paling tahu tentang dirinya dan pemnyataan subyek yang diberikan kepada
peneliti adalah benar dan dapat dipercaya (Sutrisno Hadi, 1993).

Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan satu macam angket, yaitu
angket tertutup, yaitu angket yang terdiri atas serangkaian pertanyaan yang
digunakan untuk mendapatkan data mengenai beberapa faktor yang membentuk
adanya strategi intcgrasi dan kinerja hubungan antar perusahaan yang merupakan
modifikasi dari angket Jean L Johnson (1999) dan MB Sarkar (1998) . Pernyataan
dalam angket tertutup tersebut menggunakan skala Zikert yaitu skala' pengukuran
_ untuk mengukur sikap, pendapat dan persepsi sescorang atau sckelompok orang
tentang fenomena sosial. Jawaban setiap instrumen yang menggunakan skala Likert
mempunyai gradasi dari sangai negatif éampai dengan sangat positif (Sugiyono,
1999) dengan skor I - 10 , dengan pemnyataan sangat tidak setuju sampai dengan

sangat setuju.
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3.5 Teknik Analisis Data -

Suatu peneliian membutuhkan analisis data dan interpretasinya yang
bertujuan menjawab pertanyaan-pertanyaan pencliti dalam rangka mengungkap
fenomena sosial tertentu. Analisis data adalah proses penyederhanaan data kedalam
bentuk yang lebih mudah dibaca dan diinterpretasikan. Metode yang dipiith untuk
menganalisis data harus sesuai dengan pola penelitian d-an variabel vang akan diteliti.

Mode! yang digunakan dalam penelitian ini adalah model kausahtas atau
hubungan atan pengaruh dan untuk menguji hipotesis yang diajukan dalam penelitian
ini maka teknik analisis vang digunakan adalah SEM atau Stuctural Equation Model
vang dioperasikan melalui program AMOS. Permodelan penelitian melalui SEM
memungkinkan seorang peneliti dapat menjawab pertanyaan penelitian yang bersifat
dimensional (yaito mengukur apa indikator dari sebuah konsep) dan regresif
(mengukur pengaruh atau derajad hubungan antara faktor yang telah diidentifikasikan
dimensinya). Penelitian ini menggunakan dua macam teknik analisis yaitu :

a. Analisis Faktor Konfirmatori (Confirmatory Factor Analysis)

Analisis  faktor konfirmatori pada SEM  digunakan  untuk
mengkonfirmasikan faktor-faktor’ yang paling dominan dalam satu kelompok
variabel. Pada penelitian ini analisis faktor konfirmatori digunakan untuk uji indikator
yang membentuk faktor, kualitas hubungan, fleksibilitas, harapan kelangsungan

kerjasama, penyebaran informasi dan kinerja hubungan antar perusahaan.
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b. Regression Werght,

Regression Weight pada SEM digunakan untuk meneliti seberapa besar
variabel, kualitas hubungan, fleksibilitas, harapan kelangsungan kerjasama dan
penyebaran informasi berpengaruh terhadap integrasi stratejik. Serta meneliti
seberapa besar vanabel integrasi stratejik berpengaruh terhadap kinerja pemasaran.
Pada penelitian ini regression weight digunakan untuk uji hipotesis H1, H2, H3, H4,
HS.

Menurut Ferdinand AT (2000), terdapat tujuh langkah vang harus dilakukan
apabila menggunakan permodelan Structural Fguation Model (SEM). Sebuah
permodelan SEM yang lengkap pada dasarnya terdini dan Measurement Model dan
Structural Model. Measurement Model atay Model Pengukuran ditujukan untuk
mengkonfirmasi dimensi-dimensi yang dikembangkan pada sebuah faktor. Srrucrural
Model adalah model mengenai struktur hubungan vang membentuk atau menjelaskan
kausalitas antara faktor.

Untuk membuat permodelan yang lengkap beberapa langkah berikut perlu dilakukan:
1. Mengembangkan teori berdasarkan model

SEM berdasarkan pada hubungan sebab-sebab (causal), dimana perubahan

vang terjadi pada satu vanabel diasumsikan untuk menghasilkan perubahan pada

variabel vang lain.

lax
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Tabel 3.1

Analisis variabel-variabel yang mempengaruhi integrasi stratejik bagi

eningkatan kinerja pemasaran
4 J

Variabel dan indikatior pengukuran

Variabel Indikator Skala Pengukuran

Kualitas X1 Kepercavaan 10 poin pada interval

hubungan X2 Komitmen 1{sangat tidak setuju}
X3 Keadilan 5 sampai dengan 10
X4 Tidak adanya oportunisme (sangat setuju)

Fleksibilitas

X5 Kemampuan penyesuaian
X6 Kemampuan bereaksi
X7 Kemampuan negosiasi
X8 Penyesuaian kontrak 5

10 poin pada interval
I(sangat tidak setuju)}
sampat 10 (sangat
setuju)

Harapan X9 Hubungan yang langgeng 10 poin pada interval
Kelangsungan X10 Keamanan hubungan | }{sangat tidak setuju)
X11Potensi hasil : sampai 10 (sangat
setuju)
Penyebaran X12 Frekuensi 10 poin pada interval
Informasi X13 Media 1{sangat tidak setuju)
X14 Isi Informasi sampai 10 (sangat
setupu)
Integrasi X15 Pemeliharaan hubungan 10 poin pada intervai
Stratejik X16 Aspek keunggulan ber'saing 1(sangat tidak setuju)
X17 Penyesuaian intensif dan tujuan | sampai 10 (sangat
strategis setuju)
X18 Bagian dari pengembangan
Kinerja X19 Volume penjualan j 10 poin pada interval
Pemasaran X20 Pertumbuban peianbgan I{sangat t1dak setuju)

X21 Keuntungan .

sampat 10 {sangat
setuju)

Sumber: Dikembangkan untuk tesis ini




2. Membentuk sebuah diagram alur dan hubungan kausal

Langkah berikutnya adalah menggambarkan hubungan antara vanabel pada
secbuah diagram alur vang secara khusus dapat membantu dalam menggambarkan
serangkaian hubungan kausal antara konstruk dari model teoritis yang telah dibangun
pada tahap pertama. Adapun dalam menyusun bagan alur digambarkan dengan
hubungan antara konstruk melalui anak panah. Anak ;‘)anah yang digambarkan lurus
menvatakan hubungan kausal yang langsung antara satu konstruk dengan konstruk
lainnya. Sedangkan garis-garis fengkung antar konstruk dengan anak panah pada
setiap ujungnya menunjukkan korelasi antar konstruk.

Konstruk-konstruk yang dibangun dalam diagram afur dapat dibedakan dalam
dua kelompok konstruk (Ferdinand, 2002), yattu:

a. Konstruk eksogen, dikenal juga sebagai source variables atan independent
variables vang tidak diprediksi oleh variabel yang lain dalam model. Konstruk
cksogen adalah konstruk yang dituju oleh garis dengan satu ujung panah.

b. Konstruk endogen, merupakan faktor-faktor yang dipredikst oleh satu atau
beberapa konstruk. Konstruk endogen dapat memprediksi satu atu beberapa konstruk
endogen lainnya, tetapi konstruk ‘eksogen hanya dapat berhubungan kausal dengan
konstruk endogen.

A Koefisien parameter dari variabel-variabe! yang diukur

¥ Koefisien parameter dan variabel-variabel struktural

X1 Kepercayaan

X2  Komtmen

X3  Keadilan
X4  Tidak adanya oportunisme
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X5  Kemampuan penyesualan-

X6  Kemampuan bereakst

X7  Kemampuan bernegostasi

X8  Penyesuaian kontrak

X9  Hubungan yang langgeng

X10 Keamanan hubungan

X11 Potenst hasil

X12  Frekuensi

XI13 Media

X14 Isi Informasi

X15 Pemeliharaan hubungan

X16  Aspek kompetitif

X17 Penyesuatan intensif dari tujuan
X18 Bagian dari pengembangan strategis
X19 Volume penjualan

X20  Pertumbuhan pelanggan

X21 Keuntungan

3. Mengubah alur diagram ke dalam persamaan struktural dan model pengukuran.
Pada langkah ketiga ini, mode! pengukuran yang spesifik siap dibuat yaitu

dengan mengubah diagram alur ke model pengkuran. Persamaan yang dibangun dani

diagram alur yang dikonversi terdiri dari :

a. Persamaan struktural, yang dirumuskan untuk menyatakan hubungan kausalitas

antar berbagai konstruk dan pada dasarnya dibangun dengan pedoman yaitu

Variabel endogen = variabel eksogen + variabel endogen + error

b. Persamaan spesifikasi model pengukuran , dimana peneliti menentukan variabel

jlrang mengukur konstruk serta menentukan serangkaian matriks yang menunjukkan

korelasi yang dihipotesiskan antar konstruk atau variabel.

Persamaan dalam penelitian ini dapat dilihat sebagai berikut:




Model Pengukuran dan Model Struktural

Konsep Eksogen Konsep endogen
Xl = A1 KH + gl X19= LI9KP + €19
X2 = 22 KH + €2 X20 = A20KP + €26
X3 = I3 KH + €3 X21 = J2IKP + g2}
X4 = 4 KH + ¢4
X5 = A5 FLL + g5
X6 = A6 FL + g6
X7 = AT FL + €7
X8 = A8 FL + =8
X9 = A9 HK + €9

X10 = AIJOHK + €10
X1l = AIIHK + gl}
X12 = A12P1 + gl2
X153 = A13PL + gl3
Xid=  Al4PI + €l4
X15=  A15IS + gl5
Xie= X161 + ¢l6
X17= A171IS + gl7
X18= Al8IS + €18

Model Struktural

Kinerja Pemasaran : KP= y51IS + 22
Integrasi Stratejik IS = y1KH + y2FL + y3 HK + y4PI + =z}

Dimana : KH = Kualitas Hubungan; FL = fleksibiltas ; HK = Harapan
Kelangsungan ; P.I= Penyebaran Informasi ; IS = Integrasi Stratejik dan KP =

Kinerja Pemasaran
Sumber : Dikembangkan untuk tesis mnt

4. Memilih matriks input dan estimast model
Pada penelitian ini , Hair dkk (1995) menyarankan agar menggunakan matriks
varians/kovarians pada saat pengujian teori sebab varians/kovarians lebih memenuh:

asumsi metodologi dimana standard error yang dilaporkan menunjukkan angka yang
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lebth akurat dibandingkan dengan matriks korelasi (dimana dalam matriks korelasi
rentang yang umum berlaku adalah (0 s/d +£1).

Ukuran sampel yang sesuai adalah antara 100 - 200 karena ukuran sampel akan
menghasiitkan dasar estimasi kesalahan sampling. Program komputer yang digunakan
untuk mengestimasi- model adalah program AMOS dengan menggunakan teknik

meaximum likelifood estimation,

5. Menganalisis kemungkinan munculnya masalah identifikasi.

Masalah identifikasi adalah ketidakmampuan model yang dikembangkan
untuk menghasilkan estimasi yang baik. Bila estimasi tidak dapat dilakukan maka
software  AMOS 4.01 akan memunculkan pesan pada monitor kemputer tentang

kemungkinan penyebabnya.

Salah satu cara untuk mengatasi identifikasi adalah dengan memperbanyak constraint

pada model vang dianalisis dan berarti sejumliah estimated coefficient dieliminasi.

6. Mengevaluasi kriteria Goodneés-b’ffﬁt
Pada langkah ini dilakukan evaluasi terhadap kesesuatan model melalui telaah
terhadap berbagi kriteria Goodness-of-fit, Adapun beberapa pengukuran yang penting

dalam mengevaluast kriteria tersebut adalah :




a. Chi-square Statistic -

Pengukuran yang paling mendasar adalah /ikehood ratio chi-square statistic.
Model yang diuji akan dipandang baik apabila nilai chi-squarenya rendah karena chi-
square yang rendah /kecil dan tidak signifikanlah yang diharapkan agar hipotesis nol
sulit ditolak dan dasar penerimaan adalah probabilitas dengan cur-off value sebesar p
> 0,05 atau p = 0,10 (Ferdinand, 2002) . -

b. Probability

Nilai probability yang dapat diterima adalah p = 0,05
c. Goodness-of-fit index (GFT)

Indeks ini akan menghitung proporsi tertimbang dari varians dalam matnks
kovarian sampel yang dijelaskan oleh matriks kovarians populasi yang tersetimasikan
. GFT adalah sebuah ukuran non statistikal yang mempunyai rentang nilai antara 0
(poor fit) sampai dengan 1,0 (perfect fit). Nilai yang tinggi dalam indeks
menunjukkan scbuah “better fit”

d. Adjusted Goodness-of-fit Index (AGFI})

Tingkat penerimaan yang direkomendasikan adalah apabila AGFI mempunyai
nilai sama dengan atau lebih besar dari 0,90 (Hairet al ;1995). Nilai sebesar. 095
dapat diinterpretasikan sebagai tingkatan yang baik-goed overall model fit sedangkan
besaran nilai antara 0,9 - 0,95 memunjukkan tingkatan cukup - adequate fit (Hulland

et al, 1996},
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e. Comparative Fit Index (CFI}

Besaran indeks ini adalah pada rentang nifai sebesar 0 - 1, dimana semakin
mendekati 1, mengindikasikan tingkat fit yang paling tinggi - « very geod fit
{Arbuckle, 1997). Nilai vang direkomendasikan adalah CF12 0,95.

f. Tucker Lewis Index (TLI)

TLI adalah sebuah alternatit’ increamental ﬁ£ index yang membandingkan
sebuah model yang diuji terhadap sebuah baseline mode! (Baumgartner,1996). Nilai
yang direkomendasikan sebagai acuan untuk diterimanya sebuah model adalah
penerimaan > 0,95 (Hair,1995) dan nilai yang sangat mendekati | menunjukkan «
very good fit (Arbuckle,1997)

g. The Root Mean Square Error of Approximation (RMSEA)

RMSEA adalah sebuah indeks yang dapat digunakan untuk mengkompensasi
chi-square statistic dalam sampel yang besar. Nilai RMSEA menunjukkan goodhess-
of fit yang dapat diharapkan bifa model diestimasi dalam populasi. Nilai RMSEA
yang lebih kecil atan sama dengan 0,08 merupakan indeks untuk dapat diterimanya
model yang menunjukkan sebuah close fir dari model itu berdasarkan degrees of
freedom (Brovme, 1993 dalam Ferdinand AT,2000).

h. Ujt reliabihtas

Setelah kesesuaian model diuji, evaluasi lain yang harus dilakukan adalah

penilaian unidimensionalitas dan reliabilitas. Unidimensionalitas adalah sebuah

asumsi vang digunakan dafam menghitung reliabilitas dari model yang menunjukkan
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bahwa dalam sebuah model satu dimenss, indikator fang digunakan memihiki derajad
kesesuaian vang baik. Pendekatan yang dianjurkan dafam menilai sebuah model
pengukuran adalah mentlai besaran compaosite refiability serta variance extracied dart
masing-masing konstruk. Rehabilitas adalah ukuran mengenai konsistensilintemai
dari indikator sebuah konstruk vang menunjukkan derajad sampai dimana masing-
masing indikator itu mengindikasikan sebuah konstruk/faktor laten yang umum. Nilai
batas yang digunakan uniuk memia sebuah tingkat rehabilitas vang dapat diterima
adalah = 0,70. Artinya bila penelitian yang dilakukan bersifat cksploratori maka nilai
dibawah 0,70 pun masth dapat diterima sepanjang disertai ldengan alasan -alasan
empirik yang terhihat dalam eksploratori. Validitas menyangkut tingkat akurasi yang
dicapai oleh sebuah indikator dalam menilai sesuatu atau akuratnya pengukuran atas

apa yang seharusnya diukur,

7. Interpretast dan modifikast model

Pada tahap selanjutnya model diinferpretasikan dan dimodifikasi. Bagi
model yang tidak memenuim lsyarat pengujian yang dilakukan. Setelah model
diestimasi, residual kovariansﬁy‘a haruslah kecil atau mendekati nol dan dfstlibusi
frekuensi dan kovarians residual harus bersifat simetrik. Batas keamanan untuk
jumlah residual yang dihasilkan oleh model adalah 5%. Nilai residual values yang

lebih besar atau sama dengan 2,58 diinierpretasikan sebagai signifikan secara statis




. e

pada tingkat 5% dan residual vang signifikan in1 menunjukkan adanya prediction
error vang substansial untuk sepasang indikator.

Tabel 3.2

Goodness- of ¥it Indices

(Goodness - of - fit index Cut- of value
< 85.126

Chi-square

Significant probability > 0,05

GET > (3,90

AGFI ' > (,90

CMIN/DF < 2.0

TLI > (.95

CF1 > 0,95

RMSEA < 0,08

Sumber : Ferdinand (2002, p. 61)

3.6.Uji validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur seberapa cermat svatu fest
mefaksanakan fimgsi ukumya. Dalam penelitian ini  digunakan nji validitas item
dengan menggunakan kriteria  internal yaitu membandingkan kesesuaian tiap
komponen pertanyaan dengan ‘skor keseluruhan tiap komponen pertanyaan dengan
skor total keseluruhan test.

Uy Vahditas jupa merupakan kemampuan dan indikator-indikator
untuk  mengukur fingkat keakuratan sebuah konsep. Artinya apakah konsep yang
tefah dibangun tersebut sudah valid atau belum. Uji ini melibatkan para ahli

{ahli pemasaran, ahli stafistik) dan pihak vang berkompeten (calon responden)
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untuk memberi komentar dan saran terhadap indikator vang dijabarkan dalam

item pertanyaan ( Sugivono, 1999 p. 114}

3.7. Uji Reliabilitas Konstruk

Reliabilitas adalah indek yang menunjukkan sejauh mana suatu alat pengukur

El.

apat dipercaya/dapat diandalkan. Reliabilitas menunjukkan konsistensi suatu alat
pengukur didalam  mengukur gejala yang sama. Ujs  reliabilitas kenstruk  dalam
SEM diperoleh melalui rumus Hair er. ol (1995, p. 642)

( X std Loading

Constructreliability =
(Zstd Loading ¥+ £, j

3.8. Kesimpulan

Pada bab 3 ini prosedur pengumpulan data dan analisis data telah diuraikan.
Pengumpulan data akan dilakukan untuk mencari data primer terutama pandangan
mitra mengenai kinerja hubungan antar perusahaan yang terbentuk oleh adanya
strategl integrasi . Untuk itu scbﬁah daftar pertanyaan telah dikembangkan atas dasar
vaniabel-variabel yang digunakan peneliti terdahulu. Pertanyaan diajukan kepada
responden toke elektronik. Structural Eguation Modeling akan digunakan untuk
menguji hipotesis dengan menggunakan confirmatory factor analysis serta full mocéé[
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BABIV

ANALISIS DATA

4.1 Pendahuluan

Dalam bab ini akan disajikan data penelitian dan proses menganalisa data

tersebut, untuk menjawab pertanyaan penelitian dan hipotesis vang telah diajukan di

bab II dan bab IH. Analisis data yang digunakan dalam penelitan im adalah

Confirmuatory Factor Analysis den Full Model of Structural Equation Modelling

(SEM), vang meliputi tujuh langkah untuk mengevaluasi kriteria

Susunan bab I'V ditampilkan pada gambar 4.1 sebagai bertkut

goodness of fit.

Gambar 4.1
Garis Besar Bab IV
4.1
Pendahuluan
3
4.4 43 472
Simpuian bab ” Pengujian Hipotesis |« Proses dan Hasil
Analisis Data

Sumber : dikembangkan untuk tesis, 2002

4.2 Proses dan Hasil Analisis Data

Dalam penelitian ini teknik analisis data vang digunakan

adalah metode

Structural Equatioﬁ Models {SEM) vang terdiri dari tujuh tahap (Ferdinand, 2002, p.

33-65), yaitu:

46




I. Pengembangun model berdasarkan teori
Model teoritis dalam penelitian imi telah digambarkan pada gambar 2.1 di bab I
Model penelitian tersebut terdin dari 21 idikator untuk menguji adanya pengaruh
mtegrasi strategik terhadap kinerja pemasaran seperti dijelaskan pada bab 1L

2. Pengembangan diagrom alur (path diagram)
Diagram alur untuk pengujian model penehitian telah digambarkan pada bab III
yang dibuat berdasarkan kerangka pemikiran teoritis pada gambar 2.1 di bab I1.

3. Konversi diagram alur ke dalam persamaan
Persamaan untuk model penelittan ini tefah dibuat seperti yang dijelaskan pada bab
1L

4. Memilih matriks input dan est imasj model
Input data yang digunakan dalan penelitan ini adalah matriks varians/ kovarians
atau matriks korelasi untuk keseluruhan estimasi. Ukuran sampel yang digunakan
dalam penelitian i adalah 105 responden dani toko elektrontk di kota Semarang.
Program komputer yang digunakan adalah AMOS 4.0 dengan maximum likelihood
estimation.

5. Mengaralisa apakah model dapat diidentifikasi
Problem identifikast model pada prinsipnya adalah problem mengenai
ketidakmampuan model yang dikembangkan untuk menghasilkan estimasi yang
unik. Gejalafgejaia problem identifikasi antara lain

a. Standart error pada satu atau beberapa koefisien sangat besar.

e e = 17 e e 5 e e g e e e e T e




b. Muncul angka — angka yang aneh seperti varians error yang negatif.
c. Muncul korelasi vang sangat tinggi antar koefisien estimasi { >0,90).
6. Evaluasi kriteria goodness of fit

Pengujian kesesuaian model dilaknkan melahm telaah terhadap kritenia goodness of

Jit  seperti vang telah diuratkan pada bab Il Secara singkat kriteria indeks

pengujian kelayakan model (goodness of fir) adalah slepeﬂi tabet 4.1 berskut :

Tabel 4.1
Indeks Pengujian Kelayakan Model

&~ Chi-square < 85126
Significaned Probability 2 005
RMSEA < 008
GFL = 090
AGF1 > 09
CMIN/DF < 200
TLI > 095
& > 095

Sumber ; Ferdinand, Augusty (2002,p.61)
7. Interpretasi dan modifikasi modef
Pada tahap ferakhir ini akan dilakukan interpretasi modef dan memodifikasi model

yang tidak memenuhi syarat pengujian (Ferdinand, 2002, p. 64).

4.2,1 Analisis Faktor Konfirmatori
Mode! pengukuran unfuk analisis faktor konfirmatori yaitu pengukuran

terhadap dimensi-dimensi yang membentuk variabel laten/konsruk laten dalam

model penelitian, yaitu kualitas hubungan, fleksibilitas, harapan kelangsungan
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hubungan, penvebaran informasi, integrasi strategik dan Kkinera pemasaran.

Unidimensionalitas dan  dimensi-dimenst  ini diuji melalui  analhisis  faktor

konfirmatori.

4.2.1.1 Analisis Faktor Kenfirmatori 1

Model pengukuran wntuk analisis faktor koﬁﬁnnatorl vaitu pengukuran
terhadap dimensi—dimenst yang membentuk variabel laten/konstruk laten dalam
model penelitian, yattu kualitas hubungan, fieksibilitas, harapan kelangsungan
hubungan dan penyebaran informasi. Unidimensionalitas dani dimensi-dimensi ini

diuji melfalui analisis faktor konfirmatori 1 seperti dalam gambar 4.2 berikut ini.
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Gambar 4.2

Analisis Faktor Konfirmatori I
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Sumber : konfirmatori dari Amos, 2002

Dari sajjan gambar 4.2 apalisis konfimatori kualitas hubungan, fleksibilitas,

harapan kelangsungan hubungan dan penyebaran informasi, dapat disajikan hasil

dalam tabel 4.2 benkut

gt M‘P“"'ii‘-:‘"fﬁ‘“a
(Mo T E ‘s!"ﬁ, FLEM
(e g-pusTap- nihid
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Tabel 4.2
Indeks Pengujian Kesesuaian Model
Kualitas Hubungan, Fleksibilitas, Harapan Kelangsungan Hubungan dan

Penvebaran Informasi.

Significance Probability = 0.05 0.121 Baik
CMINDF < 200 1.199 Baik
GFL > 0.90 (.891 Baik
AGFI > 090 0.839 Marginal
TLE > 095 0.989 Baik
CFi > 095 0.991 Baik
RMSEA < 008 0.044 Raik

Sumber: Data penelitian yang diolah

Analisis faktor konfirmatori yang digunakan untuk menguji undimensionalitas
dari dimensi-dimensi yang menjelaskan variabel laten menunjukkan bahwa model ni
dapat diterima.

Tingkat signifikanst sebesar 0,121 menunjukkan bahwa hipoiesa nol yang
menyatakan bahwa tidak ada perbedaan antara matriks kovarians sampel dengan
matriks kovarians populasi yaﬁg diestimasi tidak dapat ditolak. Dengan diterimanya
hipotesa nof maka dapat ditarik kesimpulan bahwa model ini dapat diterima. Dengan
demikian terdapat empat konstruk yaﬁg berbeda dengan dimensi-dimensinya.

Dilihat dari icoeﬁsien regresi, tiap-tiap indikator sudah memenuhi syarat
Critical Ratio (CR) diatas 1,96. Oleh karena itu menunjukkan bahwa indikator itu

secara signifikan pada taraf signifikansi 5 %, merupakan dimensi dari variabel laten
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vang dibentuk. Hasil dari regression weight variabel laten tersaji dalam tabel 4.3

dibawah ini.

Tabel 4.3
Regression Weight
ity ‘*:‘m 7
R

K4 o Kualitas Hubungan 1.000 ’
K3 <———————————— Kualitas_Hubungan 8.978 §.9085 11.455 0.000 par-l
K2 e ———— Kualitas Hubungan 1.166 9.087 13.38% 0,000 par—2
¥1 Cm—mmm———— Kualitas_Hubungan 1.153 G.GE5 13.484 Q. Gog& par-2
BB - Fleksibilitas 1.000
K7 €mm oo Fleksibilitas 1.047 D.068 15,340 0.008 par-2
®E <——mmm Fleksibilitas 1.074 0.070 15.440  0.000 par-5
¥5 e Fleksibilitas 1.107 0.072 15,410 G, Qag par—6
xlli<-Hzrapan Kelapngsungan Hubungan 1,000
x1b<-Harapan_Kelangsungan Hubungan 1.002 0.074 13.625 C.000 par~7
%9 «- haraban_nelangsungan_hubungan 1.009 0.079 1z.832 9.000 par-8
Hlddmmm e Penyebaran Informasi 1.0GG
¥13 e Penyebaran Informasi 0.888 G.086 10,328 0.4000 par-38
H12<————m - Penyebaran_Informasi 1.033 0,077 12,424 0.000 par-10

Sl
oL

Sumber : data primer diolah, 2002

Dari hasil ini dapat dilihat bahwa setiap indikator—indikator dari masing —
masing dimensi memiliki nilai foading facror (koefisien A} atau regression weight
atau standardized estimate yang sigmifikan dengan nilai Critical Ratio atau CR =
1,96. Schingga semua indikator dapat diterima. Sedang adanya koefisien korelasi
yang tinggi diantara variabel tefsebut, belum tentu menunjukkan relasi kausal yang
tinggi variabel tersebuf. Dengan nilai P vang secara kesefuruhan dibawah 0,05, hat ini
menunjukkan bahwa variabel-variabel tersebut pada dasarnya memifiki independensi
variabel satn dengan lainnya. Hal ini didukung Kartono (1990, p.359) vang
mengatakan adanya korelasi yang tinggi belum tentu menunjukkan hubungan sebab

akibat atau relast kausal.
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4.2.1.2 Analisis Faktor Konfirmatori 2

Model pengukuran untuk analisis faktor konfirmator 2 yaitu pengukuran

terthadap dimensi—dimensi yang membentuk variabel laten/konsruk faten dalam
model penelitian, vaitu konstruk integrasi strateiik dan kinega pemasaran.
Unidimensionalitas dari dimensi-dimensi ini diuji melalui analisis faktor konfirmatori

2 seperti dalam gambar 4.3.

Gambar 4.3
Analisis Faktor Konfirmatori 2
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Dari sajian gambar diatas mengenai analisis konfimatorl integrasi stratejik

dan kinerja pemasaran, dapat disajikan hasil dalam tabel 4.4 benkut.

Tabel 4.4
Indeks Pengujian Kebaikan-Suai Model
Integrasi St_rate'ik dan _Kiner'a Pemasaran

Significance Probability > 0.05 0.423 Baik
CMIN/DF =< 2.00 1.025 Balk
art > 0.90 0.966 Baik
GFL > 0.90 0.927 Baik
TLI > 095 (.999 Baik
CFl > (.93 0.999 Baik
RMSEA < 008 0.016 Baik

Sumber: Data penelitian yang diolah

Analisis faktor konfirmatori yang digunakan untuk menguji undimensionalitas
dari dimensi-dimensi yang menjelaskan variabel laten menunjukkan bahwa model ini
dapat diterima.

Tingkat signifikansi sebesar 0,423 menunjukkan bahwa hipotesa‘ nol yang
menyatakan bahwa tidak ada i)erbedaan antara matriks kovarians sampel dengan
matriks kovarians populasi yang diestimasi tidak dapat ditolak. Dengan diterimanya
hipotesa no! maka dapat ditarik kesitﬁpulan bahwa model ini dapat diterima. Dengan
demikian terdapat du:;i konstruk yang berbeda dengan dimensi-dimensinya.

Difihat dari koefisien regresi, tiap-tiap indikator sudah memcnuhi syarat
Critical Ratio (CR) diatas 1,96. Oleh karena itu menunjukkan bahwa indikator itu

secara signifikan pada taraf signifikansi 5 %, meropakan dimensi dari variabel laten
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yang dibentuk. Hasil dari regression weight variabel laten tersaji dalam tabel 4.5

dibawah ini.

Tabel 4.5

Regression Wet
A ﬁﬂv@%&%‘ﬁ

ht

%15 <emmmm Integrasi_ Stratejik 1.0600

x16 <—————————— Integrasi Stratejik G.553 0.0%6 10.425 0.000 par-i
HIT Cmmmmm—— e Integrasi_Stratejik 0.90¢ $.092 92.892 0.000 par-2
H1B C—mmmmm——— Integrasi_Stratejik 0.987 4. 095 10.437 0.000 par-2
%19 demmmmmm e Kinerja_Pemasaran 1.000

K20 Lrmmmmmme e Kinerja Pemasaran 0.84¢ 9.085 il.161 0.000 pazx-d
K21 o e Kinerja Pemasaran 1.014 3.084 12.062 0.000 par-5

Sumber : data penelitian yang diofah, 2002

Dari hasil im dapat dilihat bahwa setiap indikator—indikator dari masing —
masing dimensi memiliki nilai foading foctor (koefisien L) atau regression weight
atau standardized estimate yang signifikan dengan nilai Critical Ratio atau CR >

1,96. Sehingga semua indikator dapat diterima.

4.2.2. Structural Equation Modelling (SEM)

Setelah model dianalisis melatui analisis faktor konfirmatori, maka masing—
masing indikator dalam moéél yang fit tersebut dapat digunakan untuk
mendefinisikan konstruk faten, schingga fidl model SEM dapat dianalisis. Hasil

pengolahannyva dapat difihat pada gambar 4.4 dan tabel 4.6.




Gambar 4.4
Structural Equation Modelling
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Sumber : full model Amos, 2002

Model penelitian seperti yang

dikemukakan dalam kerangka pemikiran,

kemudian diuji tingkat kesesuaiannya dengan menggunakan berbagai kriteria

goodness-of fit, untuk mendapatkan fingkat kesesuaian yang mencukupi. Hasil ujs

kesesuatan model sepert: tersaji pada tabel

4 6 dibawah ini
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Tabel 4.6 Uji Kesesuaian Model
Kualitas Hubungan, Fleksibilitas, Harapan Kelangsungan Hubungan,
Penyebaran Informasi, Integrasi Stratejik dan Kinerja Pemasaran

X Chi-Square 202.613 202.567 Baik
Significance Probability 2 0.05 0.100 Baik
CMINDF < 2.00 1.138 Baik
GFI > 090 0.855 Marginal
AGFI = 090 0.812 Marginal
cFt = 095 0.989 Baik
AMSEA < 0.08 0.036 Baik

Sumber: Data penelitian yang diolah

Structure Fguation Mode!  yang digunakan untuk menguji hubungan
kausalitas antar variabel dalam model menunjukkan bahwa model ini dapat diterima.
Tingkat signifikansi sebesar 0,100 menunjukkan bahwa hipotesa nol yang
menyatakan bahwa tidak ada perbedaan antara matriks kovarians sampel dengan
matriks kovarians populasi vang diestimasi tidak dapat ditolak. Dengan diterimanya
hipotesa nol maka dapat ditarik kesimpulan bahwa model int dapat diterima.

Indeks pengukuran TLI, CFI, CMIN/DF dan RMSEA berada dalam rentang
nilai yang diharapkan. Ada dua ii;dikator yaitu GFI dan AGFI yang berada diluar
kriteria yang diharapi_{an. Sefain itﬁ, Ih‘asil analisis dar standardized regression weight

structure equation atas model yang diajukan tersaji pada tabel 4.7 dibawah ini.
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Tabef 4.7
Standardzzed Regression Wex ht Stmcmre E . uaa‘mn ;Wodel

Integrasi Strate <- Kualitas_Hubunga 0.241 0.167 2.255
Integrasi_Strateiik <- Fleksibilitas 0.327 0.132 2.471
Integrasi_Strate <- Harapan_Kelangsu 0.317 0.138 2.287
Integrasi_Strate <- Penyebaran Infor 5.205 0.078 2.639
Kinerja Pemasara <- Integrasi_gtrate G.48¢ 0.162 4.762
B4 <Cmmmmmm e Kualitas_Hubungan 1.900

X3 <———————-———— Kualitas Hubungan 0.978 ¢.087 11.30¢6
H2 Kmmm e Kualitas Hubungan 1.375 ¢.088 13.417
Kl dm===mmmmm———me Kuzlitas Hubungan 1.158 0.086 13.444
®B oo Fleksibilitas 1.000

XT e e Fleksibilitas 1.048 0.069 15.255
HE Cmmmmmem— e — e —— e Fleksibilitas 1.078 0.070 15.503
RS L e Fileksibilitas 1187 G.072 15.284
®Ll1l <- Harapan Kelangsungan Hubungan 1.00Q

x1¢ <- Harapan_Kelangsungan_Hubungan 1.007 0.074 i3.581
%9 <~-- Harapan_Kelangsungan_ Hubungan i.01s 0.079 iz.881
X14 {===mmmmee- Penyebaran Informasi 1.000

¥13 mmmm Penyebaran Informasi 0.892 0,085 10.453
X12 <—romom—oe- Penyebaran Informasi 1.026 0.075 13.650
%15 g Integrasi Stratejik 1.0C0

K16 d-—mmmmmme Integrasi Stratejik 0.577 0.085 1:.560
K17 Cmmmmmnmnmn— Integrasi Stratedik 0.872 0.081 10.784
%xi8 <————————-- Integrasi_Stratejik 0.922 0.085 10.801
#19 <————m Kinerja Pemasaran 1.000

20 Crmmmm—mmm e Kinerja_FPemasaran 0. 545 0.GB8> 11.3176
X21 < Kinerija Pamasaran 1.013 0.084 12,099

0. 0G0
0.04q40

par-1
par-2
par-3
par—24
par-19

par-4
par-5
par-&

par-7
par-98
par-%

par-10
par-11

par-12
par-13

par~1i4
par-1358
par-16

par-17
par-18

Sumber : data primer diolah, 2002.

4.2.3 Evaluast Normalitas Data

Normalitas wunivariate dan mulitvariate data yang digunakan dalam analisis

ini dapat diuji normalitasnya_," seperti yang disajikan dalam tabel 4.7. Dengan

menggunakan knitena critical ratio sebesar + 1,96 pada tingkat sigmfikasi 0,05

(5%), dapat dilihat bahwa tidak ada data yang menyimpang. Sehingga data yang

digunakan dalam penelitian ini memiliki sebaran yang normal.
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Tabel 4.8
Normalitas Data

Assessment of pormalit

x21 1.000 10.006  -0.157 -0.656 -0.504 -1.053
x20 1.000 10.000  ©6.087  9.364 ~0.365 -0.764
X19 1.000 10,066  ~0.193  -G.807  -0.61%  -1.295
1§ 1.000 10.000 -0.173 -0.722 -0.443  -0.927
#17 1.050 10.900  6.081  0.341  -0.567  -1,185
%16 1.000 106.000 =0.116 -0.484 -0.464 -0.970
X15 1.000 10,000  ~0.062  -D.258  -~0.722  -1.510
%12 2.000 10.000  0.179  5.749 -0.385 -0.806
213 1.000 10.000 -0.304  -0.437  -0.221  -D.4€3
214 1.000 16.000 ~0.096  -0.400 -0.323  -0.875
%9 1.000 10.000  -£.073  -0.307 -0.352  ~-0.741
%10 1.000 10.000 -0.1%3 -5,834 -0.167  -0.349
x31 1.009 10.000  —£.925  ~£.103 .. 0.3157  ©£.327
%5 1.000 16.0600  6.126  6.525  -0.601 -1.258
¥é 1.000 16,000 -0.002  -0.008  -0.705  -1.474
%7 1.000 10.000 -0.092 -0.384 -0.502  -1.049
28 1.009 10.006  -0.951  -0.213 -0.608  -1.27%
x1 1.000 10.000 -0.000 -0.001 -0.852  =-1.782
X2 1.000 16.000  0.94%  0.171 -0.744 -1.557
w3 1.600 10.000  0.026  0.110 -0.505 -1.056
x4 1.009 10.006  -0.£85  -0.357  -0.297  ~0.642
Muitivariate 126.577 20.866

Sumber - data penclitian vang diolak, 2002

Evalvasi normalitas dﬂgkukan dengan menggunakan kriteria critical ratio
skewness value sebesar + 1.96 pada tingkat signifikansi 0.05 (5%). Apabila nila
critical ratio skewness value dibawah harga mutlak 1.96 maka dapat disimpulkan
bahwa data mempunyal distribusi normal. Dari hasil perhitungan yang telah
dilakukan terlihat tidak ada nilai critical ratio skewness vafue yang melebiln harga
mutlak 1.96, sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak ada bukti kalau distribust data

yang digunakan untuk penelitian ini, baik yang univariate maupun multivariate
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mempunyai sebaran data vang normal. Dengan kata lain, data yvang digunakan dalam

penelitian ini mempunyai sebaran yang normal.

4.2.4 Evaluasi Outliers

Cutliers adalah observasi atau data yang memiliki karakteristik unik yang
terfihat sangat berbeda dengan data lainnya dan mucn-ﬁ dafam bentuk nilai ekstrim,
baik untuk variabel tunggal maupun kombinasi ( Hatr, ef af, 1995,p.57). ujt outhers

terdini dari dua pengujian, yaitu: outlier univaniat dan outhier multivariat.

4.2.4.1 Univariate Outliers

Univariate Qutliers dapat diuji dengan menentukan nilai ambang batas yang
akan dikategorikan sebagai owtliers dengan cara mengkonversikan nilai data
penelitian kedalam standart score atau z-score yang memilili nilai rata—rata nof dan
standart deviasi sebesar 1,00 (Hair, er af. 1995,p.58). Pengujian univariate owtliers
data dilakukan dengan menggqnakan program SPSS 10.00 pada menu descriptives
statistic-summarise. Observasi atan data yang mempunyai z score 23,00 akan
dikategorikan sebagai outliers. "I;Iééil pengujian univariate owtliers pada tabel 4.9

berikut menunjukkan tidak adanya univariate outliers.
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Tabef 4.9
Descriptive statisti

{w]

!-‘.(iﬂ?;unvl i
ati
-2.00899 1.81863 -8.0E-16 i
-2.02914 1.73812 L.63E-15 !
-2.16837 1.93806 8.04L-16 1
-2.19177 1.9178 -1.2E-16 i
-1.92124 1.94991 6.92E-16 1
-2.05240 1.94661 - 1.94E-16 1
-2.10149 1.98474 -6.1E-16 |
-2.06036 2.00444 -1L.1E-15 1
-2.19998 206898 6.76E-16 ]
-2.20328 2.14348 5.13E-16 1
-2.21868 2.10432 -6.4E-16 1
-1.64878 2.19837 2.80E-16 i
-2.06712 2.16109 1.91E-15 1
-1.98071 2.07954 6.33E-16 [
-1.92363 1.9689%4 3.41E-16 1
-1.89928 2.06279 1.21E-16 1
-2.23678 2.05076 -5.2E-16 1
-2.06674 1.97689 -2.7E-16 1
-2.04925 1.90287 -1.4E-16 1
-2.11033 2.06176 -3.0E-16 i
-2.16526 1.96009 4.00E-16 1

4.3.4.2 Mulivariate Qutliers

Meskipun data yang dianahsis tidak menujukkan adanya outliers pada tingkat
upivariate, tetapi data itu dap;t menjadi owtliers bila sudah dikombinasikan, Uji
Makalanobis distance tiap data dapat dihitung dan menunjukkan jarak data dari rata—
rata semua variabel dalam tuang multidimensional, Hair, ef &/ 1995, Tabachnock dan
Fidell, 1996 dalam Ferdinand, A.T, (2002, p.102). Untuk menghitung mahalanobis
distance berdasarkan nilat chi—square pada derajat bebas sebesar 21 (jumlah vanabet)

pada tingkat p< 0,005 adalah » : (21; 0,005} = 41.401. Jadi data yang memiliki jarak
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malahanobis lebih besar dari 41.401 adalah multivariate owtliers. Namun dalam
analisis im outhiers yang ditemukan tidak akan dihilangkan dan analisis karena data
menggambarkan keadaan yang sesungguhnya dan tidak ada alasan khusus dari profil
respondeh yang menyebabkan harus dikeluarkan dan analisis, Ferdinand ,A.T.,
(2002, p.108). Data mahalanobis distance dapat dilihat dalam lampiran output.

4.3.5 Evaluasi Multicollinearity dan Singularity -

Untuk mengetahui multikolinearitas  (multicollinerity) dan singularitas
(singularity) pada kombinasi variabel, maka yang perlu diamati adalah determinan
matriks kovarians sampelnya. Determinan yang kecil atau mendekati nol
menindikasikan adanya multikolineritas atau'singuiaﬁtas schingga data tidak dapat
digunakan, Tabachnick dan Fidell, 1998 pada Fredinand A.T., (2002, p.109).
Determinan matrik kovarians sample dalam penelitian ini adalah 8.0006¢+003 dan
angka tersebut jauh dari nol. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa tidak ada
muiitikohneartas atau singutaritas sehingga data ini layak digunakan.

4.3.6 Evaluasi Nilai Residual

Pengujian terhadap nilai residual menunjukkan bahwa secara signifikan
model yang sudah dimodifikasi tersebut dapat diterima dengan.-ntiiai residual yang
ditetapkan adalah <+ 1.96 pada taraf signifikansi 0,05, Hair er al. (1995, p.84).
Standard residual dalam model penehtian im dapat dilihat pada tabel 4.10. oleh
karena itu dapat distmpulkan bahwa data yang digunakan dalam penelitian im dapat

diterima secara signifikan karena nilai residualnya adalah <+ 1.96.
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Tabel 4.10
Standardized Residual Covariances

%21 %20 x1¢ x18 %17 x16 x15
x21 0.000
%24 ©.040 0.00¢
xlg 0.003 -0.071 g8.000
X118 0,021 0.9007 0.696 -0. 0008
®x17 -1.084  -0.218 -0.243 0.483  ~0.000
®16 -g.8¢5 -0.421 ~0.104 -6.034 0.168 -0.000
#15 -0.451 -(.283 -0.081 0.123 -0.359 -0.003 0.000
x12 -0.213 0.213 G.437 -0.2%3 5.117 -5.04 -£.073
xl3 -0.608 -Q.170 0.062 0.499 0.497 -0.258 0.180
%14 0.650 1.166 1.432 -0.073 -0.0631 0.462 -0.181
=8 0.224 0.332 0.815 0.324  0.004 0.282 0.106
R10 -8.376 -5.515 -0.215 -5.15% -G.381 0.002 .038
w11 0.049 -0.062 0.338 -0.139 -0.363 0.146 -0.01§
%5 0.070 0.256 0.421 -0.162 -3.985 -0.260 0.156
x6 -0.401  -0.029 0.317 0.103 0.267 0.182 0.16%
x7? -0.355 ~0.046 0.194 -3.203 0.245 -0.193 -5.200
®8 -0.451 -0.256 0.331 -0.223 -G.Q7L G.044 4,022
x1 1.124 1.019 1.703 -0.236 -0.102 0.062 0.243
x2 1.277 1.347 1.589 -0.358 D.155 ~-0.271 0.300
X3 1.125 0.781 3:151 -0.5%7 -3.187 -0.113 G.559%
®4 —1.223 0.044 0.401 -0.150Q -0.151 -4.16l -q.Q27
1z %13 =34 =9 ®190 =11 x5
®l2 0.40q
xi3 0.058 0.0400
x14 -0.014 -0.104 0.000
x5 0.3860 0,144 §.302 -0.000
¥10 -0.881  -0.717 -0.283 -0.081 -0.804
z11 0.273 -0.197 0.268 -0.214 0.250 -0.00¢C
x5 -0.183 -0.647 0.194 0.349 -0.084 -0.153 3.000
X6 0.264 -0.38% 0.353 G.232 -G. 046 -@, {15 -G.078
=7 -0.039 -0.594 G.444 Q.182 -0.384 ~0.35Q Q.080
x8 -0.122 -0.128 ¢.159 0.458 0.004 0.02 ¢.023
x1 0.230 0.237 0.153 9.240 -0.168 0.473 0.181
X2 0.104 0.154 -G.0B6 ~0.206 -0.548 -G. 065 -7.154
x3 -0.263 -4.401 0.175 0.006 0.239 0.104 0.310
x4 -4.599 ~-0.384 0.03¢6 0.167 -0.025 ¢.108 0.401
x6 x7 x8 X2 x2 %3 x4
x6 -0.400
xT 3.018 0.000
el ~.068 g.018 ~0.Go0
%1 -0.040 -0.198  -0.028 -0.00Q
=2 -0.188 -0.331 -0.377 c.11¢ -0.000
x3 0.382 0,051 0.455 -0.2868 5.016 0.000
H4 G.170 G.058 0.778 -0.102 -0.112 G.464 0.000
Sumber : dikembangkan untuk tesis, 2002
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4.3.7 Uji Reliability dan Variance Extract
4.3.7.1. Uji Reliability

Pada dasamya uji reliabilitas (refiability) menumukkan sejauh mana suatu alat
ukur dapat memberikan hasil yang relatif sama bila dilakukan pengnkuran kembal:
pada subyek yang sama. Uji reliabilitas dalam SEM diperoleh melaw rumus Hair,er

al (1995, p.642)

(Z std loading )’
(T std loading)’ +Y. e j

Constructreliability =
Keterangan :
Standar loading diperoleh dari standardized loading wntuk tiap-tiap indicator
yang didapat dan hasil perhitungan komputer.
2.€j adalah measurement error dari tiap indikator. Measurement error
didapat dari 1-reabilitas dari indicator. Tingkat reliabiltas yang dapat diterima

adalah 2 0,7.

Hasil standar loading data :

Kualitas Hubungan ~ =093+093+0.84+08 = 3.56
Fleksibilitas =093+094+093+0389 = 3.69
Harapan Kel. Hubungan "+~ -=0.89 + 0.90 + 0.89 = 2.68
Penyebaran Informast =095+081+087 = 2.63.
Integrasi Strategik =0.82+082+085+086 = 3.35
Kinealja Pemasaran T =091+0.86+0.86 = 2.63
Hasil melisurement error data
Kualitas Hubungan =0.13+0.13+029+026 = 0.81
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Fleksibilitas =0:13+011+0.13+021 = 0.58

Harapan Kel. Hubungan =021+0.19+021 = 0.61
Penyebaran Informasi =0.10+034+0.24 - 0.68
Integrasi Strategik =033+033+028+026 = 1.20
Kinerja Pemasaran =0.17+0.26+ 026 = 0.69

Perhitungan reliabilitas data :

Kualitas Hubungan =B g4
(3.56)* +0.81
o) 2
Fleksibititas -G8 59
(3.69) +0.58
(2.68)°
Harapan Kelangsungan Hubun = e = (392
P g BT 288 1061
Penyebaran informasi = ——(—z—g”— =0.91
{263 +0.68
R T AT
Integrast Stratejik = ——% =0.
{(3.35°+1.20
_— (2.63)°
Kinerja Pernasaran = ——i—— =051
(2.63)? +0.69

Nilai batas yéng digunakan untuk menilai tingkat reliabilitas yang dapat
diterima adalah 0.70. Berdasarkan hasil pengukuran reliabilitas data dari enam
variabel yang diteliti dalam penelitian m, diperoleh nilai reliabilitas data >0.70.

Dengan demikian pengukuran reliabilitas pada penelitian ini dapat diterima.
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4.3.7.2 Variance Extract

Pada prinsipnya pengukuran variance extract menunjukkan jumlah varians
dari indikator yang diekstrakst oleh konstruk laten yang dikembangkan. Nilai
variance extracted yang tinggi menunjukkan bahwa indikator—indikator itu telah
mewakili secara baik konstruk laten vang dikembangkan. Nilai varians exstraced
yang dirckomendasikan pada tingkat paling Sedﬂ;'it 0.50. (Ferdinand, A.T.,
2002,p.63). Rumus yang digunakan sebagat benikut:

Y. std loading?
Y stdloading® + Y < j

Variance — extracted =

Keterangan :

Standar loading diperoleh langsung dari standardized loading untuk tiap-tiap
indikator yang didapat dari hasil perhitungan komputer.
£ j adalah measwurement error dan tiap indikator.

Hasil square standardized loading data

Kualitas Hubungan =0.93>+0.93>+0.84° + 0.86> = 3.18
Fleksibilitas =0.932+0.94* + 093" + 0.89* = 3.41
Harapan Kel. Hubungan = 0.89% + 0.90% + 0.89° = 2.40
Penycbaran Informasi = 0.95+ 0.81% + 0.87 = 232
Integrasi Strategik —082%+082°+085+086 = 281
Kinerja Pemasaran =0.91° +0.86>+ 0.86° = 2.31

Perhitungan variance extract data :

(3.18)° 0.93

Kualitas Hubungan =22 _y,
(3.18) + 0.81
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(3.41)°

Fleksibilitas = ———=90.
. (341" +0.58
, {240y
Harapan Kelangsungan Hubungan =-————-——— =050
(2.40) +0.61
~my 2
Penyebaran Informasi (2.32) =0.89

(2324068

) . (2.81)°
Integrasi Strategik =————=0.
grast Strateg! (281 +120
452
Kinerja Pemasaran S ) 0.89

(23D +069

Hasil pengukuran variance extract dapat diterima karena memen'uhj persyaratan yaitu
20.50, sehingga konstruk dalam penelitian ini dapat diterima.
4.4 Pengujian hipotesis

Dan hasil perhitungan melalui analisis faktor konfirmatory dan structural
equation model, maka model dalam penelitian ini dapat diterima, seperti dalam
gambar 4.4. Hasil pengukura;i :telah memenvhi kriteria goodness of fir. Chi-
Square=202.61; probabilitas=0.100; CMIN/DF=1.138; GFI=0.855; AGFI=0.812;
TLI=0.987, CF1=0.989; RMSEA=0.036. Selanjutnya berdasarkan mode! fit ini akan

dilakukan pengujian terhadap 5 (lima) hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini.
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4.4.1 Pengujian Hipotesis 1
HI: Semakin tinggi kualitas hubungan maka akan semakin tinggi deraiat
integrasi stratejik.

Varnabel kualitas hubungan terbentuk melalui dimensi-dimensi kepercayaan,
komitmen, keadilan, dan tidak adanya oportunisme sehingga parameter estimasi yang
didapat antara kualitas hubungan dengan integrass str-atejik terbukti, sebab memiliki
nifat CR = 2.255 dan nifai CR yang febih besar dari 2.0, pada taraf signitikansi 0.05
{5%) pada masing-masing dimensi. Dengan demikian dapat disimpulkan dimensi-
dimensi kualitas hubungan berpengaruh positif secara keseluruhan terhadap integrasi
stratejik melalui pengujian hipotesis tersebut walaupun besar kecilnya pengaruh

tersebut bervanasi. Dengan demikian hipotesis 1 terbukti.

4.4.2 Pengujian Hipotesis 2
H2 : Semakin tinggi tingkat Fleksibilitas maka akan semakin finggi derajat
integrasi stratejik.
Variabel fleksibilitas dibentuk oleh dimensi-dimensi, kemampuan
melaksanakan penyesuaian, ]&emampuan bereaksi, kemampuan negoisasi, dan

fleksibilitas dengan integrasi stratejik terbukti sebab memiliki CR = 2.471 dan nilai
CR lebih dari 2.0 pada taraf signifikansi 0.05 (5%) pada masing-masing dimensinya.
Dengan demikian dapat disimpulkan dimensi-dimensi fieksibilitas berpengaruh-

positif secara keseluruhan terhadap-integrasi stratejik melalui pengujian hipotesis
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tersebut walaupun besar kecilnya pengaruh tersebut bervariasi. Dengan demikian

hipotesis 2 terbukti.

4.4.3 Pengujian Hipotesis 3
H3: Semakin tinggi harapan kelangsungan hubungan, maka akan semakin
tinggi derajad integrasi stratejik. |

Variabel harapan kelangsungan hubungan dibentuk oleh dimensi-dimensi
hubungan yang langgeng, keamanan hubungan dan potensi hasil. Parameter estimasi
antara harapan kelangsungan hubungan dengan integrasi stratejik terbukti, sebab
mempunyai hasil yang signifikan dengan nilai CR = 2.287 dan nilai CR lebih dari 2.0
pada taraf signifikansi 0.05 (5%) pada masing-masing dimensi. Dengan demi?:ian
dapat disimpulkan dimensi-dimepsi harapan kelangsungan hubungan berpengaruh
positif secara keselurphan terhac?gp integrasi stratejik melalui pengujian hi?o'tésis
tersebut walaupun besar kecilnya llpengaruh tersebut bewaria;si. Dqu’an demiician

hipotesis 3 tersebut terbukti.

4.4.4 Pengujian Hipetesis 4
H4: Semakin tinggi tingkat penyebaran informasi maka akan semakin tinggi
derajad integrasi stratejik.
Variabel tingkat penyebaran informasi dibentuk oleh dimensi-dimensi
frekuensi, media, dan isi informasi. Parameter estimasi antara penyebaran informasi

dengan integrasi stratejik terbukti, sebab mempunyai hasil yang signifikan dengan
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nifat CR = 2.639 dan nilai CR lebih dari 2.0 pada taraf signifikansi 0.05 (5%) pada
masing-masing dimensi. Dengan demikian dapat disimpulkan dimensi-dimensi
penyebaran mformasi berpengaruh positif secara keseluruhan terhadap integrasi
stratejyik melalui pengujian hipotesis tersebut walanpun besar kecilnya pengaruh

tersebut bervariasi. Dengan demikian, maka hipotesis 4 tersebut terbukti.

4.4.5 Pengujian Hipot&sis 5
HS5: Semakin tinggi derajad integrasi stratejik maka akan semakin tinggi
kinerja pemasaran.

Vaniabel integrasi stratejik dibentuk oleh dimensi-dimensi pemeliharaan
hubungan, aspek keunggulan bersaing, penvesuaian intensif dari tujuan strategis dan
bagian dari pengembangan. Sedangkan kinerja pemasaran dibentuk oleh dimensi-
dimensi volume penjualan, pertumbuhan . pelanggan, dan tingkat keuntungan.
Parameter estimasi antara integrasi stratejik dengan kinerja pemasaran terbukti, sebab
mempunyai hasil yang signiﬁkap dengan nilai CR = 4.763 dan nilai CR lebih dari 2.0
pada taraf signifikansi 0.05 (5%) pada masing-masing dimensi. Dengan demikian
dapat disimpulkan dimensi-dimensi. mtegrasi stratejik berpengaruh positif secara
keseluruhan terhadap kinerja pemasaran melalui pengujian hipotesis tersebut
walaupun besar kecilnya pengaruh tersebut bervariasi. Dengan demikian hipotesis 5

terbukti.
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4.5 Simpulan bab

Pada bab int telah difakukan anahsis data dan pengujian terhadap empat
hipotesis penelitian sesuai dengan model leontis yang diuraikan pada bab Il Hasii
yang diperoleh menunjukkan bahwa semua hipotesis dapat dibuktikan. Model toritis
telah diuji dengan kriteria goodness of fit dan mendapatkan hasil yang baik
Selanjutnya wratan mengenai simpulan dan impiika;:i kebijakan atas diterimanya
hipotesis-hipotesis tersebut akan dijelaskan pada bab V. Simpulan hipotesis dapat

dilihat pada tabel 4.11, dibawah ini.

Tabef 4.11
Simpulan Hipotesis

R
T s e m&m;
wm%ﬁ%m nEvEe mr%%&a

Hl | Semakin tinggi tingkat Kualitas Hubungan maka akan semakin Terbukti
tinggi derajat Integrasi Stratejik.

cmakin tinggt tingkat Fleksibilitas maka akan semakin tinggi

derajat Integrasi Stratejik Terbukti

H3 Terbukti

Semakin tinggi harapan kelangsungan hubungan maka akan
semakin tinggi derajat integrasi stratejik

H4 | Semakin tinggi tingkat pénj/ebaran informasi maka akan semakin .
O L ! .. Terbukti
tinggt derajat integrasi stratejik

Semakin tinggi derajat integr. tk mak k ;
a ogj 1at 1 asi stratejik maka akan semakin Terbuki

HS
tinggi kinerja pemasaran

Sumber: Hasil daia yang diolah, 2002,
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BABY

SIMPULAN DAN IMPLIKASY KEBIJAKAN

5.1 Pendahuluan

Analisis faktor-faktor yang mempengarbhi integrasi stratejik sebagai upaya
meningkatkan kinerja pemasaran, difokuskan melalui variabel penelitian; kualitas
hubungan, fleksibilitas, harapan kelangsungan hubungan, penyebaran informasi,
ntegrasi stratejik dan kinerja pemasaran. Pembahasan yang akan diuraikan pada bab
ini antara lain mengenai kesimpulan hipotesis dan masalah penelitian yang telah
diuratkan pada Bab I dan Bab II, implikasi teoritis dan kebijakan manajemen yang
dilanjutkan dengan keterbatasan penelitian serta agenda unutk penelitian yang akan

datang, seperti pada gambar 5.1.
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Gambar 5.1
Garis besar Bab V

5.1 Pendahuluan

v

5.2 Simpilan Hipotesis

v

3.3 Simpulan Penelitian

v

¥ h 4
55 5.4
Implikasi Manajerial Implikasi Teoritis

L i

¥

5.6 Keterbatasan Penelitian
v
5.7 Agenda Penelitian
Mendatang

Sumber : dikembangkan untuk tesis, 2002

5.2 Simpulan Hipotesis

Pada bagian ini dikemukakan kesimpulan dari lima hipotesis yang telah diui
menggunakan Structure Equation Model dari program AMOS 4.0. Adapun masing-
masing kestmpulan dan hipo’gesis tersebut seperti vang terlihat pada penyajian
dibawah ini : “
5.2.1 Simpulan Hipotesis 1
Hipotesis 1 : Semakin tinggi tingkat Kualitas Hubungan maka akan semakin tinggi

derajat Integrasi Stratejik.
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Variabel kualitas hubungan dibentuk dari indikator-indikator kepercayaan, komitmen,
keadilan, dan tidak adanva oportunisme. Sedangkan variabel integrasi stratejik
dibentuk dari pemeliharaan hubungan, aspek keunggulan bersaing, penyesuaian
intensif dari twjuan strategis dan bagian dari pengembangan. Berdasarkan Hasil
penelitian Kumar (1995, p.47) menunjukkan kualitas hubungan yang tinggi dapat
dijachkan aset dan alat yang stratejik. Johnson (l§97, p.6-7) memperkuat hasil
penelitian diatas, dimana pengaruh kualitas hubungan dengan integrasi stratejik,
dimana kualitas hubungan yang tinggi maka akan memperluas dan memperkuat
reabilitas kompetitif perusahaan, yang mendorong perusahaan untuk terintegrasi
secara stratejik dengan menggabungkan hubungan menjadi gambaran strategisnya
sendiri. Dari hasil penelitian ini membuktikan kualitas hubungan berpengaruh positif
terhadap derajad integrasi stratejik, dengan demikian membuktikan bahwa hasil

penelitian yang dilakukan memperkuat hasil peneliti terdahulu.

5.2.2 Simpulan Hipotesis 2
Hipotesis 2 : Semakin tinggi tingkat Fleksibilitas maka akan semakin tinggi derajat

Integrasi Stratejik -~

Variabel fleksibilitas terdiri dari indikator-indikator kemampuan melaksanakan
penyesuaian, kemampuan bereaksi, kemampuan negoisasi, dan penyesuaian kontrak.
Menurut Johnson (1999, p. 6 ) Fleksibilitas mempermudah integrasi stratejik melalui

komunikasi yang terjalin oleh kedua belah pihak. Fleksibilitas ini juga mencerminkan
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betapa nilai dan pentingnya hubungan hubungan antar perusahaan, sehingga pesan
implisit ini akan mengakibatkan timbulnya rasa aman bagi perusahaan dalam
hubungan antar perusahaan dimana hal ini pula akén membuat kedua belah pihak
semakin menyadari bahwa kemitrakerjaan ini merupakan aset stratejik yang penting.
Hasil dari penelitian ini menunjukkan fleksibilitas berpéngaruh positif terhadap
mtegrasi stratejik. Dengan demikian hasil peneﬁﬁ;m ini scjalan dengan hasil

penelitian peneliti terdahulu.

5.2.3 Simpulan Hipotesis 3
Hipotesis 3: Semakin tinggi harapan kelangsungan hubungan maka akan semakin

tinggl derajat integrasi stratejik

Variabel harapan kelangsungan hubungan dibentuk melalui indikator hubungan yang
langgeng, keamanan hubungan dan potensi hasil. Menurut Heide (1994, p. 88)
harapan kelangsungan hubungap kerjasama beberapa partner usaha disebabkan oleh
adanya kemungkinan kebutuhan investasi yang signifikan, yang merupakan harapan
dari para partner untuk mcnjam}n ‘bahwa hubungan bisa berlangsung dalam jangka
pamjang/langgeng. Usaha yang didasarkan atas kerjasama dalam jangka panjang akan
menghasilkan hasil yang lebili baik. Dalam penelitian ini terbukti harapan
kelangsungan hubumgan berpengaruh terhadap integrasi étratejik, karenanya hasil

penelitian ini mendukung hasil peneliti terdahulu.




5.2.4 Simpulan Hipotesis 4
Hipotesis 4: Semakin tinggi tingkat penyebaran informasi maka akan semakin tinggi

derajat integrasi stratejik

Variabel penvebaran informasi dibentuk oleh indikator-indikator frekuensi, media,
dan is1 informasi, Menurut Mohr dan Nevin, (1990, p 38) Komunikasi yang efektif
akan merupakan informasi bagi partner dan merupakan kunci sukses kerjasama dalam
menghadapi segala perubahan yang terjadi. Hal tersebut juga akan menguntungkan -
antara partner melalui pertukaran informasi yang penting sehingga akan mengurangi
kesalahpahaman dan salah pengertian. Frekuensi penyebaran informasi yang tinggi
akan mengurangi informasi yang asimetri sehingga terjadi pengurangan biaya kontrak
dan monitoring karena antara partner sudah melaksanakan perjanjian sesuai denpan
informasi yang sama. Komunikasi yang tepat akan meningkatkan kebutuhan
penyebaran informasi sccara ketat dari kerjasama, kombinasi dari integrasi dan
komunikasi akan meningkatkan hasil akhir antara partner. Dari hasil penelitian ini,
didapatkan adanya hubungan ;;ositif antara penyebaran informasi dengan integrasi

stratejik. Dengan demikian hasii’ﬁ{e_ﬁgiitian 1 memperkuat hasil penelitian terdahulu.
5.2.5 Simpular Hipotesis 5

Hipotesis 5: Semakin tinggi derajat integrasi stratejik maka akan semakin tinggi

kinerja pemasaran
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Variabel integrasi stratejik dibentuk melalyi indikator-indikator pemeliharaan
hubungan, aspek keunggulan bersaing, penyesuaian intensif dari tujuan strategis dan
bagian dari pengembangan. Sedangkan kinerja pemasaran dibentuk oleh dimensi-
dimensi volume penjualan, pertumbuhan pelanggan, dan tingkat keuntungan.
Menurut Johnson (1999, p. 8) alasan vang jelas bagi perusahaan untuk melakukan
bentuk aliansi seperti hubungan antar perusahaan der;gan konsep integrasi stratejik
adalah untuk meningkatkan kinerja, dapat meningkatkan pertumbuhan dan
memperkuat posisi pasarnya. Hasil hubungan antar perusahaan yang dtharapkan dari
perusahaan yang tergabung didalamnya, secara stratefjik  untuk menciptakan
keunggulan bersaing atau nilai yang tidak bisa diciptakan secara individu oleh
perusahaan dalam memenangkan persaingan, yang akan secara langsung mampu
meningkatkan kinerjanya ( Johnson 1999, p-8 ). Dalam penelitian ini terdapat
hubungan positif antara integrasi stratejik dengan kinerja pemasaran, dengan

demikian penelitian ini scjalan dengan hasil dari peneliti terdahuiu.

5.3 Simpulan Mengenai Masalz;h Penelitian

Dani hasil analisis yang"tclah dilakukan dapat disimpulkan bahwa angket
sebagai alat untuk mengambil data telah divji reabilitas dan validitasnya dengan hasil
reliabel dan valid. Seﬁlua loading factor yang merupakan ukuran diterima tidaknya
suatu variabel indikator mempunyai nilai diatas 0,40 ha! ini membuktikan 21
indikator yang diajukan sebagai pembentuk faktor laten semuanya dapat diterima

sebagai variabel indikator laten, karena memenuhi taraf signifikansi yang ditetapkan
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vaitu, sebesar 5%. Pengupian hipotesis dilakukan dengan program AMOS 4.01 dalam
nengujian  ini disertai pengupian asumsi vang diperiukan dengan hasil batk
{(terpenuhi).

Penelitian i disusun untuk melakukan pengujian terhadap beberapa konsep
mengenai variabel-variabel vang mempengaruhi integrasi stratejik. Sesuai uratan
pada bab I perumusan masalah dalam penelitian im: adalah adalah bagaimanakah
pengaruh kualitas hubungan, fleksibilitas, harapan kelangsungan dan penyebaran
informasi terhadap derajat integrasi stratepk bagi peningkatan kinerja pemasaran.

Dari hasil perhitungan yang telah dilakukan dengan menggunakan alat analisis
program statistik dari AMOS 4.01 dengan diterimanya semua hipotesis yang
diajukan, maka dapat diambil suatu kesimpulan penelitian yang dapat menjawab
permasalahan penelitian sebagai berikut:

Terdapat pengaruh positif antara vanabel Kualitas Hubungan, Fleksibilitas,
harapan kelangsungsn hpbungan dan penyebaran informasi terhadap integrasi
stratejik bagi  peningkatan ‘kinclja pemasaran.  Schingga dapat disimpulkan

permasalahan dalam penelitian ini dapat terjawab.

5.4 Implikasi Teoritis
Dari uji hipotesis dalam penelittan ini terbukti bahwa penelitian ini
mendukung temuzn peneliti terdahuln, mengenai hubungan kualitas hubungan,

fleksibilitas, harapan kelangsungan hubungan, penyebaran informasi, mtegrasi
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stratejik dan Kinerja pemasaran. Mengenai hubungan kelima variabel tersebut dapat

L.

G

disampaikan beberapa hal:

Kualitas hubungan memuliki pengaruh vang signifikan terhadap integrasi
stratejik. Dengan demikian semakin tinggi kualitas hubungan vang dimiliki
suatu perusahaan dengan perusahaan lain maka akan meningkatkan derajad
mtegrasi stratejik. Hal ini memperkuat secara éinpiris teont vang menvatakan
kualitas hubungan berpengaruh terhadap integrasi stratejik (Johnson, 1997,
p.6-7).

Fleksibilitas mempengaruhi integrasi stratejik. Sehingga hubungan antar
perusahaan yang semakin fleksibel akan mempermudah integrasi stratejik. Hal
ini memperkuat secara empiris teori yang menyatakan fleksibilitas
berpengaruh terhadap integrasi stratejik (Johnson, 1999, p.0)

Harapan kelangsungan hubungan memiliki pengaruh signifikan terhadap
integrasi stratejik. Dengan demikian semakin tinggi harapan kelangsungan
hubungan maka akan meningkatkan integrasi stratejik. Dengan demikian, hal
tersebut mendukung secara empiris teori yang menyatakan adanya pengaruh
antara harapan kelangsuﬁ"gén‘ hubungan dengan integrasi stratejik (Heide,
1994, p. 88).

Penyebaran informasi akan berpengaruh secara positif terhadap integrasi
stratejik. Dengan demikian semakin tinggi tingkat penyebaran informasi maka
akan meningkatkan derajad integrasi stratejik. Dengan demikian, maka

penelitian ini mendukung secara empiris teori yang menyatakan adanya
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pengaruh penyebaran informési terhadap integrasi stratejik (Mohr dan Nevin,

1990, p. 38).

5. Kinetja pemasaran akan dipengaruhi secara positif oleh integrasi stratsjik.
Oleh karena itu, semakin tinggi derajad integrasi sratejik maka semakin baik
kineja pemasaran. Temuan ini memperkuat secara empiris teori vang
menyatakan adanya pengaruh positif’ kinerja- pemasaran dengan integrast
strateyik ( Johnson 1999, p. 8).

Penambahan teoritis yang dapat disumbangkan penelitian ini adalah pengujian
berbagai anteseden yang mempengaruhi integrasi stratejik yang disarankan oleh
beberapa peneliti, yaite: kualitas hubungan dan fleksibilitas (Johnson, 1999, p. 4-18),
harapan kelangsungan hubungan (heide, 1994, p. 88) dan penyebaran informasi

(Mohr dan Nevin , 1990, p. 38) secara simultan.

5.5 Implikasi Manajerial

Dari hasil penelitian yang telah dipaparkan diatas dapat disarankan kepada
pemilik/manajer toko untuk memfokuskan perhatian terhadap variabel yang paling
besar pengaruhnya. Berdasarkari hasil analisa data variabel fieksibilitas merupakan
variabel yang terpenting  dalam membangun integrasi stratejik. Hal ini
mengindikasikan variabel fleksibilitas mempunyai pengaruh paling besar terhadap
variabel integras: stratejik.

Beberapa kebijakan yang dapat dilakukan oleh manajer vang berhubungan

dengan hasil penelitian ini adafah sebagai berikut -
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f.

Untuk meningkatkan fleksibilitas, sebaiknya manajer berkonsentrasi pada
dimensi-dimensi yang dapat meningkatkan fleksibilitas, yaitu kemampuan
penyesuaian, kemauan bereaksi, kemampuan negoisasi, dan penyesuaian
kontrak. Dilihat dari /loading factor, indikator kemampuan bereaksi
mempunyai nilai yang paling tinggi. Sehingga dapat dikatakan cara yang
efektif untuk meningkatkan integrasi stratejikr adalah dengan meningkatkan
kemampuan bereaksi dengan cepat, hal ini dapat dilakukan dengan manajer
yang selalu memperhatikan pemtga.han lingkungan bisnis yang senantiasé
berubah. Dalam kondisi persaingan yang kompetitif, manajer harus selalu
memperhatikan segala aspek yang menjadi parameter bisnis dan manajer
diharapkan dengan cepat mampu mengatasi / merespon perubahan dan situasi
bisnis yang muncul dengan mencari dan mengeksplorasi cara baru dalam
bekerjasama. Namun cara baru dalam bekerjasama tersebut tetap didasarkan

atas kerjasaiﬁa yang lebih menguntungkan bagi keduabelah pihak.

2. Manajer diharapkan juga memperhatikan keamanan hubungan vang memiliki

P e g s

pengaruh paling besar dalam membentuk variabel harapan kelangsungan
hubungan. Bagaimanapun dalam suatu kerjasama, semua pihak yang terlibat
ingin merasakan rasa aman dan terjamin setiap saat, karena itu diharapkan
munculnya konsep hubungan untuk jangka panjang (Heide, 1594, p.. 75).
Untuk meningkatkan rasa keamanan hubungan disarankan manaier membuat
kontrak kerjasama dan dapat melaksanakan kewajiban-kewajiban vang

tertuang dafam kontrak kerja tersebut dengan bertanggung jawab sehingga
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masing-masing pihak merasa puas. Dengan tercapainya kepuasan masing-
masing pihak yang bekerjasama, maka hal itu dapat dijadikan dasar untuk
saling mempercayai.

Sedangkan kebijakan yang dapat dilakukan oleh manajer yang berhubungan
dengan kualitas hubungan adalah dengan memperhatikan kepercayaan dan
komitmen yang mempunyai loading factor pah:ng tinggi. Kepercayaan dalam
hubungan kerjasama mempunyai pengertian sebagai keyakinan perusahaan,
bahwa pihak partner akan melakukan tindakan yang membawa perusahaan
pada suatu keuntungan tertentu, dan sebaliknya bukan malah melakukan
perbuatan yang merugikan perusahaan (James C. Anderson & James A.
Nanus, 1990, p.45). Dengan semakin tingginya kepercayaan vang dimilika
swatu pihak kepada pihak yang lain dalam suate kerjasama, merupakan
perwujudan dari hasrat atau keinginan dalam melaksanakan komitmen
terhadap mitranya (Robert M. Morgan dean Shelby D. Hunt, 1994, p.24).
Kepercayaan merupakan dasar terjadinya komitmen. Walaupun dalam proses
kemitraan hanya sebagai salah satm komponen, komitmen dan kepercayaan
merupakan hasil kualitaﬁ}'séngat diharapkan (Robert M. Morgan dean Shelby
D. Hunt, 1994, p25), ofeh karena itu peran manajer diharapkan dapat
memngkatkan kepercayaan dan komitmen melalui; mengurangi konflik
fungsional ‘dan ketidakpastian yang terjadi adalah akibat dari tingkat
kepercayaan yang dimiliki; meningkatkan kepercayaan dan komitmen karena

keduanya sejalan; meningkatkan integritas dan kejujuran dafam bekerjasama.




Menurut Robert M. Morgan dean Shelby D. Hunt (1994, p.25), komitmen atas
suatu kemitraan akan berpengaruh positif terhadap persetyjuan, dan
kepercayaan akan mempengaruhi persetyjuan hanva melalui komitmen
kemitran.

t. Pada variabel penyebaran informasi, manajer diharapkan  lebih
memperhatikan indikator frekuensi yang men:ipunvaa loading factor paling
besar. Sehingga manajer hendaknya saling memberi informasi dengan
trekuensi berkala dan sering, karena terbukti memberikan pengaruh paling
besar dalam pembentukan integrasi stratejik. Disarankan pula agar manajer
aktif melakukan kunjungan ke perusahaan mitra untuk mendapatkan informasi
yang akurat, Informasi yang digali dari pelanggan juga merupakan aset
penting bagi manajer untuk mengambil kebijakan selanjuinya baik untuk
kepentingan perusahaan maupun untuk mengantisipasi kegiatan dari pesaing.
Informasi yang diperoleh dapat melalui email maupun dengan cara
konvensional. Perrault and Cannon (1999,p.441) mendukung pernyataan
tersebut bahwa saling tukar informasi adalah harapan kedua belah plhak dan
bagian dari keterbukaan mformasx yang ada.

Indikator-indikator yang dapat meningkatkan integrasi strateitk adalah
pemeliharaan hubungan, keunggulan bersaing, penyesuaian ntensif dari
tajuan strategis dan bagian dari pengembangan. Dari indikator-indikator
tersebut diketahui pemeliharaan hubungan mempunyai pengaruh paling besar,

karena itu disarankan manajer meningkatkan dan memelihara hubungan
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kerjasama dengan baik. Manajer hendaknya tidak mementingkan tokonya
sendiri, tetapi juga memperhatikan kepentingan pihak lain. Pembenan
souvenir, hadiah, maupun pendekatan personal seperti memberi selamat di
penngatan Hari Raya agama dapat dilakukan untuk meningkatkan hubungan

dengan mitra kerja.

5.6 Keterbatasan Penelitian

L.

Keterbatasan dalam penelitian ini antara lain sedikiinya jumlah variabel dan
indikator, masing masing 6 dan 21, yang digunakan dalam penelitian ini.
Keterbatasan dalam daerah penelitian yaitu dalam Kota Semarang, hal ini
disebabkan pertimbangan waktu dan biaya penelitian.

Pada hasil penelitian ini tidak dapat diterapk_an péda kasus lainnya dilnar
obyek penelitian ini, baik untuk perusahaan sejenis maupun perusahaan

fainnya.

Agenda Penelitian Mendatang

1.

Pada penelitian selanjutl;}?é sebaiknya penggunaan jumlah vanabel laten dan
jumiah indikator hendaknya lebih banyak lagi.

Pada penelinan bertkutnya hendaknya daerah penelitian dapat diperfuas,
misalnya di‘tingkat propinsi.

Pada penelitian mendatang dimungkinkan meneliti obyek penelitian lain

sehigga hasilnya dapat diperbandingkan.
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