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6. RINGKASAN 

The aims of this research is to analyze an empirical evidence the effect of relational 

capability, market access competence, and international networking  capacity on export marketing 

performance in furniture SMEs international market orientation in the area of Central Java 

Indonesia. Obyek penelitian ini  adalah UKM Mebel berorientasi Eksport di wilayah Jawa Tengah. 

Wilayah Jawa Tengah merupakan salah satu Provinsi di Indonesia yang memiliki jumlah eksportir 

Mebel terbesar di Indonesia. Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan purposive 

sampling.  Kriteria yang  digunakan dalam pengambilan sampel adalah UKM yang telah 

beroperasi selama tiga tahun atau lebih. Kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 

209 dari 300 responden yang diteliti. Hasil penelitian menunjukkan relational capability 

berpengaruh tidak signifikan pada kinerja pemasaran.  Relational capability berpengaruh 

signifikan pada international network capacity.  Market access competence berpengaruh signifikan 

pada kinerja pemasaran. Market access competence berpengaruh signifikan pada international 

network capacity. International network capacity berpengaruh signifikan pada kinerja pemasaran.  

  

7. KEYWORDS 

relational capability, international network capacity market access competence, kinerja 

pemasaran 

8. HASIL PELAKSANAAN PENELITIAN 

Hasil pengujian secara statistik dengan menggunakan structural equation modelling 

menghasilkan goodness of fit yang telah memenuhi seperti Chi-Square sebesar 144.084. Nilai 

probabilitas sebesar 0.002. Nilai TLI sebesar 0.961, nilai GFI sebesar 0.968, nilai AGFI sebesar 

0.880 dan nilai RMSEA sebesar 0.051 yang dapat dijelaskan bahwa nilai-nilai tersebut memenuhi 

nilai cut-off yang ditentukan. Hal ini mengindikasikan bahwa model penelitian diterima dan 

memenuhi kriteria (standar) yang ditentukan.  

Gambar 2. Full Model hubungan relational capability, market access competence,  

international network capacity, dan Kinerja Pemasaran 

 



 
 

Tabel 1. Mengindikasikan standardized path coefficients hubungan antara relational 

capability, market access competence,  international network capacity, dan Kinerja Pemasaran. 

Kemudian hasil penelitian ini juga ditunjukkan pada Tabel 1, yang membentuk 5 hipotesis.  

 

  



Tabel 3. Hasil Uji Koefosien Jalur hubungan relational capability, market access 

competence,  international network capacity, dan Kinerja Pemasaran 

Hypothesis  Standardized 

path 

coefficients 

t value Prob. Result 

H1 Relational Capability  

Marketing performance 

-0.107 -0.665 0.506 Not 

Significant  

H2 Relational Capability  

International network capacity 

0.347 2.698 0.007 Significant 

H3 Market access competence  

Marketing performance 

0.388 3.322 0.000 Significant 

H4 

 

H5 

 

Market access competence  

International network capacity 

International network capacity  

marketing performance 

0.212 

 

0.681 

2.304 

 

5.185 

0.021 

 

0.000 

Significant 

 

Significant 

      

Note: *Significant at p ≤ 0.05; if (t) ≥ 1.96 

 

Relational capability berpengaruh tidak signifikan pada kinerja pemasaran. Tabel 3 

menunjukkan hasil structural model hubungan antara relational capability dengan kinerja 

pemasaran yang ditunjukkan dengan nilai (t = -0.665 <1.96) dengan nilai signifikansi (0.506  > 

0.05). Jadi hipotesis yang mengatakan terhadap pengaruh yang posititif relational capability 

dengan kinerja pemasaran tidak terbukti. Jadi hipotesis 1  ditolak. 

Relational capability berpengaruh signifikan pada international network capacity. Tabel 2 

menunjukkan hasil structural model hubungan antara relational capability dengan international 

network capacity yang ditunjukkan dengan nilai (t = 2.698 > 1.96) dengan nilai signifikansi (0.007 

< 0.05). Jadi hipotesis yang mengatakan terhadap pengaruh yang posititif relational capability 

dengan international network capacity terbukti. Jadi hipotesis 2 diterima. 

Market access competence berpengaruh signifikan pada kinerja pemasaran. Tabel 2 

menunjukkan hasil structural model hubungan antara market access competence dengan kinerja 

pemasaran yang ditunjukkan dengan nilai (t = 3.322  > 1.96) dengan nilai signifikansi (0.000 < 

0.05). Jadi hipotesis yang mengatakan terhadap pengaruh yang posititif market access competence 

dengan kinerja pemasaran terbukti. Jadi hipotesis 3 diterima. 

Market access competence berpengaruh signifikan pada international network capacity. 

Tabel 2 menunjukkan hasil structural model hubungan antara Market access competence dengan 

international network capacity  yang ditunjukkan dengan nilai (t = 5.078 > 1.96) dengan nilai 

signifikansi (0.000 < 0.05). Jadi hipotesis yang mengatakan terhadap pengaruh yang posititif 

Market access competence dengan international network capacity terbukti. Jadi hipotesis 4 

diterima. 

International network capacity berpengaruh signifikan pada kinerja pemasaran. Tabel 2 

menunjukkan hasil structural model hubungan antara international network capacity dengan 

kinerja pemasaran yang ditunjukkan dengan nilai (t = 5.185 > 1.96) dengan nilai signifikansi 

(0.000 < 0.05). Jadi hipotesis yang mengatakan terhadap pengaruh yang posititif international 

network capacity dengan kinerja pemasaran bersaing terbukti. Jadi hipotesis 5 diterima. 

  



9. KESIMPULAN PENELITIAN 

Relational capability berpengaruh tidak signifikan pada kinerja pemasaran. Hasil studi ini 

berbeda dengan penelitian sebelumnya yang menemukan bahwa terdapat hubungan yang positif 

antara modal manusia, modal sosial dan modal relasional pada kinerja pemasaran Sharabati et al. 

(2010a). Studi ini juga tidak mendukung penelitian Sulait (2012) juga sejalan dengan hasil 

penelitian ini yang mengatakan bahwa modal relasional dengan berpengaruh signifikan terhadap 

kinerja pemasaran.  Studi ini juga berbanding terbalik dengan temuan Smirnova et al. (2011) yang 

menjelaskan bahwa orientasi pelanggan, berpengaruh posiitif pada kapabilitas relasional kinerja 

pemasaran. Hasil studi yang berbeda juga dilakukan oleh Lee et al. (2001) yang menemukan bahwa 

kemampuan internal berdampak pada kinerja.  

Relational capability berpengaruh signifikan pada international network capacity. Hasil 

penelitian ini sejalan dengan temuan studi yang menjelaskan bahwa keberhasilan perusahaan 

dalam memasuki pasar internasional dipengaruhi oleh kondisi industri dan kondisi 

lingkungannya (Song, 2011; Sung et al., 2010). Penelitian lain juga sejalan dengan temuan 

penelitian ini, yaitu yang dilakukan oleh Parnell et al. (2012). Lee et al. (2001) yang menemukan 

bahwa kemampuan internal yang dioperasionalkan pada orientasi kewirausahaan, kemampuan 

teknologi, dan sumber daya keuangan yang diinvestasikan selama periode tertentu dapat mencapai 

kinerja perusahaan yang unggul. Sharabati et al. (2010a) dalam studinya menemukan adanya 

hubungan yang positif kuat jejaring pada kinerja pemasaran. Sulait (2012) menekankan pentingnya 

membangun hubungan relasi perusahaan dengan para pelanggan, para supplier, jejaring internal 

perusahaan, hubungan dengan pesaingnya, hubungan dengan komunitas dan hubungan dengan 

pemerintah.  

Market access competence berpengaruh signifikan pada kinerja pemasaran. Hasil 

penelitian ini sejalan dengan studi yang dikembangkan GertHuman and Naude (2009) dengan 

temuan terdapat hubungan yang signifikan antara kompetensi jaringan pasar dan kemampuan 

jaringan, dan antara kemampuan jaringan dan kinerja pemasaran. Studi Wu (2010) juga sejalan 

dengan hasil penelitian ini yang menemukan terdapat hubungan pelanggan perusahaan pada 

peningkatan kinerja. Studi Jian and Wang (2013) juga menemukan bahwa kompetensi jejaring dan 

kompetensi dalam berbagi pengetahuan yang berpengaruh pada kinerja. Li and Calantone (1998) 

dalam studinya juga sejalan dengan penelitian ini yang menemukan bahwa pengetahuan pasar 

yang tinggi, intensitas persaingan, perubahan  teknologi, dan persepsi tentang pentingnya 

pengetahuan pasar mempengaruhi kinerja. 

Market access competence berpengaruh signifikan pada international network capacity. 

Hasil studi ini sejalan dengan studi Jian and Wang (2013)  yang mengatakan kompetensi jejaring 

perusahaan berhubungan erat pada kemampuan untuk meningkatkan hubungan perusahaan secara 

komprehensif dalam jaringan dan mengelola hubungan jaringan tertentu. Studi Mort and 

Weerawardena (2006) juga mengatakan kemampuan jejaring perusahaan memungkinkan 

identifikasi dan eksploitasi peluang pasar, memfasilitasi perkembangan intensitas pengetahuann 

produk dan kemampuan perusahaan dalam mencapai pasar internasional dan kinerja perusahaan 

pada pasar global. Studi Clarke and Fuller (2011) juga menyimpulkan kolaborasi kemitraan 

dibentuk sebagai kunci organisasi pada sektor publik, swasta, dan organisasi nirlaba.  

International network capacity berpengaruh signifikan pada kinerja pemasaran. Hasil 

penelitian ini sejalan dengan studi yang dilakukan Zhou et al. (2007) dengan temuan bahwa 

jejaring berpengaruh positif pada kinerja pemasaran eksport dan kinerja keuangan. Penelitian 

Santarelli and Tran (2012) juga menemukan interaksi modal manusia dan modal sosial memiliki 

pengaruh positif yang signifikan secara statistik pada kinerja perusahaan baru. Studi Ong et al. 



(2010)   juga menemukan fleksibilitas dalam operasi dan kemampuan beradaptasi terhadap 

perubahan dan kemampuan UKM  akan dipengaruhi oleh ketidakpastian kondisi yang ada. 
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