MEMASUKI PASAR EKSPOR :
PERBEDAAN ANTARA EKSPORTIR
SISTEMATIK DAN TIDAK SISTEMATIK

Z Osman Muhammad
Herri

Abstract

This paper discusses Hie characteristics of Malaysian exporters whiclt mave venhred into new markets.
The comparison is made between systematic and non systematic exporters. The results shotw that system-
atic exporters are more likely to be larger in size; and they acliicoed better export performance compared to
their cownterparts. The difference belioeen systematic exporters and non systematics exporters can also
traced to Hieir sonrces of inarketing strengths,
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Pendahuluan

ebanvakan perusahaan memulai kegiatan ekspornva secara kebetulan dibanding

sebagai suatu bagian dari pada strategi perusahaan. Telah menjadi kevakinan

bahwa apabila perusahaan berorientasi ekspor maka proses pengambilan
keputusan berubah dari hanya bersifat menunggu permintaan dari luar negeri menjadi
lebih mengarah pada suatu kegiatan perencanaan ekspor.

Walaupun tidak dijumpai hubungan vang jelas antara pengaruh perencanaan dan
faktor kontekstual lainnva terhadap keterlibatan perusahaan dalam ekspor maupun
terhadap prestasi. Namun beberapa penelitian menunjukan bahwa perusahaan vang lebih
terorganisasi dan secara sistematis mencari kesempatan di pasar ekspor cenderung memiliki
prestasi vang lebih tinggi

Studi Kepustakaan

Penelitian-penclitian vang membahas pola ekspor perusahaan dan prestasi telah
mendapat perhatian vang besar Bilkev (1978), Miesenbock (1987), Madsen (1987), Aaby
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dan Salter (1989), and Ford and Leonidiuo
(1991), telah mencoba mengkaji dan
mengidentifikasi dalam bentuk penelitian
dasar tentang ekspor dan pemasaran
internasional.  Berdasarkan  hasil
penelitiannya maka mereka
mengelompokan pengekspor berdasarkan
pendekatannya dalam mencari kesempatan
ekspor.

Piercy (1981); Bodur (1994)
membedakan antara eksportir agresif dan
tidak agresif. Tesar dan Tarleton (1982); da
Rocha et al., (1990) mengelompokan
eksportir atas eksportir pasif dan aktif ;
Ganitsky (1989) mengelompokan eksportir
kedalam eksportir vang mengambil inisiatif
dan  eksportir pengikut; sementara
Bourantas dan Hilikias (1991) meng-
gunakan istilah eksportir sistematik dan
bukan sistematik. Perbedaan ini didasarkan
kepada perbedaan pada tingkah laku
strategik, pengalokasian sumberdaya dan
aktifitas pemasaran yvang dilakukan oleh
eksportir. Eksportir yang aktif, agresit,
pengambil inisiatif dan sistematik
menunjukan orientasi pemasaran yang jelas,
memiliki komitmen vang kuat untuk
melakukan ekspor, memiliki keunggulan
pemasaran dibanding dengan eksportir
vang tidak memiliki sifat tersebut.

Penelitian vang disebutkan di atas
kebanyakan berkaitan dengan karakteristik
eksportir di negara maju. Kemudian
penelitian tersebut tidak membedakan
antara kegiatan ekspor vang telah
berlangsung dengan kegiatan ekspor pada
pasar yang baru sama sekali. Penelitian ini
diharapkan dapat menambah penelitian
yang telah ada tentang pola ekspor.
Penelitian dijalankan dengan menganalisis
tingkah laku eksportir yang sistematik dan

tidak sistematik dalam usahanya memasuki
pasar baru.

Tujuan Penelitian

Ekspor  produk manufaktur
memainkan peranan yang strategis dalam
perkembangan ekonomi Malaysia.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
karakteristik eksportir manufaktur di Ma-
laysia yang akan mengadakan ekspor pada
pasar vang baru, perbedaan tingkat prestasi
dan perbedaan pentingnya faktor
pemasaran dalam kegiatan ekspor dari
masing kelompok eksportir.

Metodologi Penelitian

Data yang digunakan untuk
penelitian ini berasal dari data penelitian
vang lebih luas dari penelitian tentang
tingkahtaku eksportir perusahaan
manufaktur di Malaysia. Responden adalah
anggota Federasi Manufaktur Malaysia
(FMM) vang terdaftar dalam direktori
keanggotaan yang ada dalam data base
penelitian. Pada penelitian ini 107 daripada
192 responden menunjukan bahwa mereka
melakukan Kegiatan ekspor pada pasar baru
selama dua tahun terakhir.

Pengklasitikasian eksportir kepada
eksportir sistematik dan tidak sistematik
didasarkan kepada apakah eksportir
memiliki kegiatan ekspor yang teror-
ganisasi dalam suatu departemen ekspor
jika perusahaan tersebut memiliki bagian
ekspor tersendiri dikatakan eksportir
sistematik. Tetapi jika dalam struktur yang
dimiliki tidak ada departemen ekspor
eksportir digolongkan kepada eksportir
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tidak sistematik. Sampel penelitian terdiri
dari48 eksportir sistematik dan 59 eksportir
tidak sistematis.

Temuan

Bagian ini menguji perbedaan antara
eksportir sistematik dan eksportir tidak
sistematik dalam hal ;

a. Karakteristik organisasi

b. Prestasi ekspor

¢. Sejauhmana pentingnya berbagai
keunggulan pemasaran5

Karakteristik Organisasi Eksportir
Hubungan di antara kelompok

eksportir dan karakteristik organisasi
lainnya dapat dilihat pada tabel 1. Dari tabel

terlihat bahwa eksportir sistematik relatif
berskala besar berbanding dengan eksportir
vang tidak sistematik. Tidak ditemukan
hubungan siknifikan di antara karakteristik
vang lainnya.

Prestasi Ekspor

Pertumbuhan penjualan ekspor dan
profitabiliti selama masa penelitian
digunakan sebagai variabel prestasi ekspor,
variabel ini juga telah digunakan oleh
peneliti-peneliti seperti Shoham (1996) dan
Carpano dan Chrisman (1995). Hasil uji t
vang di tampilkan pada tabel 2
memperlihatkan adanya perbedaan prestasi
ekspor vang siknifikan antara eksportir
sistematik dan eksportir tidak sistematik.
Kelompok eksportir sistematik mencapai

Tabel 1.
Hasil Uji Chi-Square terhadap Karakteristik Organisasi
Eksportir Sistematik dan Tidak Sistematik

Variabel yang Eksportir Eksportir Tidak Nilai Chi- Tingkat
dibandingkan Sistematik (n=47) | Sistematik (n=59) | Square (df) | Siknifikan
Ukuran Perusahaan
a. Kecil 26.7 73.3 7.1466 (2) 0.0280
b.  Menengah 356 644
c. Kecil - 58.7 41.3
Umur Perusahaan 3.1272(2) 0.2093
. Baru Saja Didirikan 643 357
2. Cukup Lama 0.0 0.0
3. Sudah Lama | 397 603 o
Pengalaman Ekspor 24073 (2) 0.3000
I. Baru sS4 18.0
2. Perpengalaman 343 057
3. Sangat Berpengalaman | 480 st
_Kepemilik;m 0.5975 (1) 0.4395
l. Lokal 408 59.2
2. Asing - 8.3 L7 -
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Tabel 2.
Prestasi Ekspor Eksportir Sistematik dan Tidak Sistematik

Variabel prestasi '_ Rata-Rata Kelompok '
Ekspor Eksportir | Eksportir Tidak | Nilai t | Probabiliti
_ Sistematik (n=48) | Sistematik (n=539) : (2 ekor)

a. Pertumbuhan 340 296 222 0.03"
Penjualan Ekspor '

b. Profitabiliti Kegiatan | 3.28 2.45 245 0027
Ekspor - -

Catatan :

' Prestasi Ekspor diukur pada skala Likert dengan range 3 (3 = jauh di atas pengharapan; 4=
tidak terlalu di atas pengharapan; 3 = sebagaimana yang, diharapkan;2=tidak terlalu jauh di
bawah pengharapan; dan 1= jauh di bawah pengharapan).

2 Estimasi varians yang di poolkan
" Tingkat Siknifikansi p <0.05

prestasi vang lebih baik dari kedua variabel
prestasi dibanding eksportir tidak sistematis.

Keunggulan Pemasaran

Sumber keunggulan pemasaran
dibagi kedalam keunggulan dukungan dari
manajemen, keunggulan bauran produk,
keunggulan bauran harga, keunggulan
bauran distribusi dan keunggulan bauran
promosi. Hal uji t terhadap variabel diatas
dapat dilihat pada tabel 3.

Dukungan Eksternal

Berdasarkan kepada pola nilai rata-
rata terlihat bahwa eksportir sistematik
menilai lebih tinggi pentingnva dukungan
eksternal sebagai sember kekuatan
pemasaran berbanding eksportir tidak

sitematik. Namun demikian perbedaan nilai
rata-rata vang siknifikan pada p <0.00 hanya
satu dukungan eksternal yaitu komitmen
distributor dan keunggulan dalam
menvediakan jaringan kerja pemasaran.
Eksportir  sistematik ~ merengking
pentingnva dukungan dari saluran
distribusi luar negeri secara siknifikan lebih
tinggi dari eksportir tidak sitematik.

Keunggulan Manajemen

Dapat dicatat bahwa dari enam
variabel, empat diantaranya berbeda secara
siknifikan antara eksportir sistematik
dengan eksportir tidak sistematik pada
p=0.10 atau lebih tinggi. Eksportir sistematik
merengking pentingnva memahami budaya
bisnis internasional, komitmen terhadap
program perbaikan kualitas, koordinasi
antara berbagai fungsi dalam organisasi dan
mendefinisikan pasar sasaran lebih tinggi
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Tabel 3

Nilai Rata-Rata dan Hasil Uji t Terhadap Sumber Kekuatan Pemasaran
Dari Kelompok Eksportir

Variabel

Dukungan Luar
Dukungan Pemerintah:

[. Bantuan Kcuangan Kredit Ekspor
Dalam Bentuk Skim Refinancing

2. BantuanR & D

3. Dukungan dari Perbankan

4. Keunggulan dan Komitment
Distributor:
a.  Menyvediakan Informasi Pasar
b. Jaringan Kerja Pemasaran di

Luar ncgeri

¢.  Kemampuan berhubungan

dengan Birokrasi

Systim Manajemen

1. Memahami Budaya
Internasional

2. Memiliki  Komitmen dalam
Program Peningatan Kualitas

3 Memiliki  Koordinasi  antara
Berbagai Fungsi

4. R & D di scjalan dengan Pasar
Sasaran

S Adanya  Aktifitas R & D

Tersendiri dalam Pcrusahaan

Keunggulan Produig. B
1. Y% tasc Ekspor yang Dihasilkan
dari Merek Sendiri

2. Keunikan Produk

3 Konsisten dengan Kualitas Produk

4. Produk Berkualitas Tinggi

5. Menawarkan Berbagar  Macam
Produk

Ukuran Pak/Bungkusan

Modifikasi Produk
l.
2. Merek dan Pelabelan

) Rata-Rata' Nitait* | Probabiliti
Eksportir Ekspontir Tidak (2 ckor)
Sistematik Sistematik

_(n=48) (n=39)

283 2.0l 0,094 0.39
DRV 2.4 -0.75 0.45
3.25 02 0.94 0.33
3.75 344 1.34 0.18

0.00°
3.81 3.05 3.39 0.71
2.94 2.85 0.37 0.71
390 341 2.39 0.02°¢
442 4.14 1.65 0.10"
438 410 1.74 0.09"
188 .50 1.63 0.10"
3.50 3.24 097 0.34
6438 62.19 0.26 ).80
3.50 2.86 3.00 0.00"
4.44 4.30 0.48 .64
4.35 4.14 1.135 0.25
3.40 2.78 295 0.007"
342 3.07 1.39 0.17
3.15 275 1.39 0.18
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2. Merek dan Pelabelan 315 2,75 1.39 0.18
3. Wama Pak/Bungkus ‘ 203 2.3Y (.90 0.37
4. Material Pengepakan | 300 278 0.88 0.38
5 Bahan Baku yvang Digunakan 2.94 2.7 0.77 0.44
6. Gava/Disain/dan Feature lainnva . 329 278 191 0.06¢
Keunggulan Harga
i I Persaingan Harga 394 ' 3.80 0.41 0.68
2. Fasilitas Kredit Kepada Pcmbcli 2 83 2359 113 0.26
3. Rendahnva Biava Produksi 102 363 194 0.06°
4. Ketatnya Pengawasan Biaya 115 383 1.73 0.091
5. Nilai Mata Uang Lokal (Ringgil
Malaysia) 383 346 .82 0.07°

Kennggulan Distribusi
1. Pengangkutan vang Reliablc +4.38 4.08 .81 0.071
2. Adanyva Kebijaksanaan vang jelas

dalam Memilih Distributor 325 2.92 1.53 0.13
Struktur Saluran
1. Distributor Pada Ncgara yang

Mengimpor 377 3.62 (.54 0.59
2. Pengecer  Utama  di Negara

Pengimpor | 240 208 | 45 0.13
3. Trading Company di Malaysia I 73 1 83 -0.48 0.63
4 Trading di Company Singapura 1 94 1 Y8 019 0.85
5 Trading Company di Eropah 154 I 39 -0.26 079
6. Trading Company di Jepang ] 73 I 73 0.00 099
Keunggulan Promosi
. Eksebisi dan Pameran Dagang 271 1.07 0.29
2. Missi Perdagangan | .83 -1.03 (.31
3. Iklan di Jumal Perdagangan 2.65 0.23 0.82
4 Pusat Ekscbisi MARTRADE 2.08 0.72 0.48
5. Pclavanan Komisi Perdagangan 210 -0.23 0.82
6. Usaha Bersama Distributor KRN 1.38 017
7. Program Promosi vang Di |

sclenggarakan olch Asostasi |

Perdagangan ! I 98 | -0.28 0.78
8 Kunjungan Dagang Teratur ke Luar |

Negeri 383 2.14 0.04°¢

! e e e ————— ——ih— =

Plawaban Didapathan daripada shada Likert dari 1 sampan dengan 201 Sangat Fidak Penting dan 3 Sangat Penting hecuali
untuk item (i) Rematan R & D vang dedapathan dengan shaba ket berskala 3 ving barkisar dan | Sangat tidak Dintamakan
sampai 3 Sangat di U timakan dancon Modiikase Produk B ndak adacmodifiRase dan S Maoditikas Besar

< Perhiraan Varians vang du kelompokkan « Povleds

Tingkat Siknitikan 'p 0001 "p 001 p oos  Tpo0lo
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dibanding eksportir tidak sistematik.
Keunggulan Produk

Ada sedikit perbedaan pada
persentase ekspor barang merek sendiri
antara dua kelompok eksportir. Faktor vang
membedakan antara eksportir sistematik
dan eksportir tidak sistematik adalah tingkat
pentingnya menawarkan produk vang unik,
produk vang bervariasi dan modifikasi
gava/disain/feature produk (siknifikan
pada p<0.10 atau lebih tinggi).

Keunggulan Harga

Pola nilai rata-rata variabel bauran
harga memperlihatkan bahwa eksportir
sistematik menilai lebih tinggi pentingnya
pengketatan biaya untuk menjamin
rendahnva biava produksi dan nilai relatif
uang lokal (Ringgit Malaysia) dibanding
eksportir tidak sistematik (siknifikan pada
p=0.10 atau lebih tinggi). Kedua kelompok
eksportir tidak berbeda untuk variabel
harga vang lainnva.

Keunggulan Distribusi

Kedua kelompok eksportir tidak
berbeda pandangannva dalam hal saturan
ekspor tetapi mereka berbeda dalam
kebijaksanaan distribusi. Pentingnya
reliabiliti pengangkutan membedakan
eksportir sistematik (nilai rata-rata = 4.38)
dari eksportir tidak sistematik (nilai rata-rata
= 4.08). Walaupun adanva kebijaksanaan
dalam pemilihan distributor dirangking
tinggi oleh eksportir sistematik letapi
perbedaannva tidak siknifikan

Keunggulan Promosi

Dari nilai rata-rata kegiatan promosi
terlihat bahwa eksportir sistematik
merengking lebih tinggi terhadap 5 dari 8
peralatan promosi (partisipasi pada
pameran dan eksibisi dagang, iklan pada
jurnal perdagangan, memamerkan produk
pada pusat pameran MARTRADE, usaha
bersama dengan distributor, dan kunjungan
teratur ke luar negeri) berbanding sksportir
tidak sistematik. Perbedaannya siknifikan
pada variabel kunjungan dagang yang
teratur ke luar negeri.

Pembahasan dan Implikasi Penelitian

Hasil analisis data memperlihatkan
bahwa eksportir sistematik mencapai
prestasi ekspor vang lebih tinggi dibanding
eksportir tidak sistematik, hasil sejalan
dengan penelitian vangdilakukan oleh
peneliti terdahulu vang menjelaskan bahwa
adanva departemen ekspor tersendiri
berkaitan dengan kesuksesan eksportir
(Kirpalani  dan  Macintosh, 1980;
Diamantopoulos dan Inglis, 1988; Koh dan
Robincheaux, 1988; Bourotas dan Halikias,

1991). Lebih jauh hasil penelitian
menvarankan  bahwa  manajemen
perusahaan ekspor haruslah

mengorganisasi secara baik sehingga
sumberdaya dapat digunakan secara efisien
sehingga memungkinkan perusahaan
untuk merespon secara cepat kesempatan
dan tantangan persaingan di pasar.

Hasil penelitian ini memperlihatkan
bahwa eksportir sistematik secara siknifikan
berbeda dengan eksportir tidak sistematis
dalam hal keunggulan manajemen. Temuan
i memperkuat hasil penelitian terdahulu
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yang menjelaskan bahwa komitmen
manajemen serta orientasi mereka kepasar
adalah faktor penting dalam menentukan
keberhasilan kegiatan ekspor (Piercy, 1981;
Tesar dan Tarleton, 1982, Madsen, 1987,
Ganitsky, 1989; da Rocha et.,al 1990;
Baurantas dan Halikias, 1991, Bodur 1994).

Pentingnya komitmen distributor
yang tergambar dari pada jaringan distribusi
di luar negeri menunjukan bahwa interaksi
eksportir dengan distributor asing dalam
memberikan nilai vang tinggi terhadap
konsumen pada kahirnya akan berpengaruh
terhadap prestasi ekspor. Pernvataan ini
didukung oleh temuan vang menunjukan
terhadap penting adanya jaminan terhadap
pengangkutan vyang reliabel dan
mengadakan kunjungan dagang teratur ke
luar negeri (Wortzel dan Wortzel, 1981; Ford
et., al, 1987; Levy, 1988).

Kesuksesan eksportir Jepang
dikarenakan kemampuan mereka dalam
mengelola elemen harga bersamaan dengan
bauran pemasaran dan bauran produk
umumnya (Johannson dan Nonaka, 1983,
Williamson, 1991). Kenyataan menunjukan
eksportir sistematik memiliki prestasi ekspor
vang lebih tinggi menganggap penting
variabel bauran produk dan bauran harga
dibanding eksportir tidak sistematik. Hasil
ini mendukung temuan penelitian sebelum
ini yang menyatakan bahwa produk dan
pengelolaan biava merupakan faktor
pendukung untuk mencapai prestasi ekspor
dinegara berkembang. Terbuktinva variabel
seperti keunikan produk, variasi produk dan
modifikasi produk antara kelompok
eksportir juga sejalan dengan hasil temuan
penelitian terdahulu oleh Madsen (1989);
Klenschidt dan Cooper (1989). Tidak
siknifikannyva dukungan eksternal dari

lembaga pemerintah terhadap peningkatan
prestasi ekspor tidaklah mengherankan
sebagaimana juga temuan terdahulu yang
cendrung mempertanyakan kontribusi
bantuan tersebut untuk memperkuat
kemampuan eksportir menghadapi
persaingan di pasar ekspor.

Kesimpulan

Temuan menyimpulkan bahwa untuk
mencapai prestasi di pasar ekspor yang
baru, dikehendaki komitmen top
manajemen dalam mengalokasikan
sumberdava guna mengimplementasikan
program pemasaran yang diperlukan.
Eksportir tidak sistematik haruslah memiliki
keinginan untuk mengembang-kan pola
pemasaran eksportir sistematik. Mereka
haruslah mengembangkan divisi khusus
vang sepenuhnya bertanggung jawab
terhadap ekspor. Kenyataan menunjukan
bahwa eksportir tidak sistematik memiliki
inisiatif untuk mengadakan ekspor yang
berarti mereka memiliki kapasitas dalam
mengeksploitasi pasar potensial di luar
negeri. Jika pengajaran diambil dari prestasi
eksportir sistematik, penting agaknya untuk
melaksanakan kegiatan pemasaran yang
telah disebutkan sebelum ini.

Banvak penelitian perlu dilakukan lagi
untuk memahami tingkah laku eksportir
Malaysia. Analisis penelitian ini tidak
mempertimbangkan pasar tertentu yang
dimasuk eksportir. Penelitian masa datang
perlu memfokuskan diri pada pasar ekspor
vang spesifik dan perlu juga memasukkan
jumlah variabel yang mungkin menjelaskan
perbedaan tingkah laku dan prestasi para
eksportir seperti vang juga disarankan oleh
Katsikeas etal, (1998) ; Zou dan Stan (1998).®
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