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Abstract 

SMEs as the backbone of the nation's economy have great opportunities to enter international markets. The 

government's agenda for SMEs to upgrade from local to international levels shows government support for 

SMEs to expand the market to the global realm. This research is a descriptive qualitative research that seeks to 

explore the motivations of SMEs to enter the international market and explain the strategies for 

internationalizing SMEs. A case study approach is used to describe the experience of entering the international 

market. The participants in this study are the owners of PT. Puspa Mandiri which is engaged in the wood 

working industry and UD Sun Teak Garden which produces classic garden products. Interview transcripts were 

analyzed by breaking them down into several units and describing their relationship to the existing literature. 

Based on the results of the interviews, the two companies show a high entrepreneurial spirit marked by an 

international orientation and a strong commitment to grow and develop business overseas. In addition, social 

capital is the main key to entering the international market strategy, namely by relying on owned business 

networks such as contractor partners, large companies, transportation service companies and others. 
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Abstrak 

UKM sebagai tulang punggung ekonomi bangsa memiliki peluang yang besar dalam memasuki pasar 

internasional. Agenda pemerintah dalam UKM naik kelas dari lokal ke internasional menunjukkan dukungan 

pemerintah untuk UKM dapat memperluas pasar ke ranah global. Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif 

deskriptif yang berusaha untuk menggali motivasi-motivasi UKM memasuki pasar internasional dan 

menjelaskan strategi internasionalisai UKM. Pendekatan studi kasus digunakan untuk menjabarkan 

pengalaman memasuki pasar internasional tersebut. Partisipan dalam penelitian ini adalah pemilik PT. Puspa 

Mandiri yang bergerak pada industry wood working dan UD Sun Teak Garden yang memproduksi produk 

garden classic. Transkrip wawancara dianalisis dengan menjabarkan kedalam beberapa unit dan menjabarkan 

keterkaitan dengan literatur yang ada. Berdasarkan hasil wawancara, kedua perusahaan menunjukkan semangat 

entrepreneurial yang tinggi ditandai dengan orientasi internasional dan komitmen yang kuat untuk tumbuh 

mengembangkan bisnis di luar negeri. Selain itu, modal sosial menjadi kunci utama strategi memasuki pasar 

internasional yakni dengan mengandalkan jejaring bisnis yang dimiliki seperti mitra pemborong, perusahaan 

besar, perusahaan jasa transportasi dan lainnya. 
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PENDAHULUAN  

UKM menjadi pahlawan ekonomi yang memberikan sumbangsih besar terhadap kemajuan 

ekonomi baik dari sisi pendapatan ataupun devisa negara. UKM menjadi salah satu prioritas 

pemerintah dalam Program Nawacita menuju negara Indonesia yang berdaulat dan mandiri. 

Perkembangan jumlah UKM yang signifikan menunjukkan suatu usaha kemandirian ekonomi dari 

sektor ekonomi domestik. Pada tahun 2018, UKM menyumbang PDB hingga 60,34 

persen. Berdasarkan informasi dari Kementerian Koperasi dan UKM, jumlah UKM mencapai 

62,92 juta unit dengan proporsi usaha mikro sebanyak 58,91 juta unit, usaha kecil 59.260 unit dan 
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usaha besar 4.987unit. Hal ini meningkatkan optimisme Indonesia untuk memperkuat perekonmian 

bangsa. Sumbangsih ini direfleksikan dalam bentuk peningkatan lapangan kerja dan produktivitas 

bisnis (Setyowati, 2018).  

Program Pembangunan dalam Rencana Pembangunan Jangka Menengah Nasional tahun 

2004-2009 menekankan program pengembangan sistem pendukung usaha bagi UKM dan program 

pengembangan kewirausahaan dan kemampuan berdaya saing (RJMN, 2005). Dalam upaya naik kelas 

UKM, pemerintah telah merencanakan berbagai upaya yang dapat meningkatkan daya saing UKM 

baik secara domestik maupun internasional. Kementerian UKM melalui program SMESCO 

Indonesia sebagai Center of Excellence dan Commercial Hub sebagai wujud mendorong ekspor 

Indonesia. Pada tahun 2018, Indonesia menjadi negara di ASEAN dengan sumbangsih ekspor paling 

rendah yaitu 17.28% dari PDB dibandingkan dengan negara ASEAN lainnya seperti Malaysia, 

Thailand, Filipina dan lainnya.  

 

Gambar 1. Rasio Ekspor terhadap PDB Negara di Kawasan ASEAN 

 

Dalam upaya mendorong kinerja ekspor Indonesia, Pemerintah telah memiliki target untuk 

meningkatkan kinerja ekspor UKM dari 14.5% menjadi 30% pada tahun 2024. Hal ini tentunya 

menjadi tantangan bagi UKM untuk meningkatkan kapasitas diri, kualitas produk dan layanan serta 

pemasaran di pasar internasional. Kontribusi UKM terhadap nilai ekspor nasional baru mencapai 

15,8% dari total ekspor Indonesia. Angka ini berada di bawah negara-negara tetangga seperti 

Vietnam, Filipina, dan Thailand yang sektor UKM nya menyumbangkan 20% hingga hampir 30% 

kegiatan ekspor negara. Keterlibatan Usaha Menengah, Kecil, dan Mikro (UKM) Indonesia dalam 

perdagangan global masih rendah. Padahal, sektor ini dapat menjadi salah satu penyumbang ekspor 

terbesar Indonesia. 

https://www.tribunnews.com/tag/smesco-indonesia
https://www.tribunnews.com/tag/smesco-indonesia
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Gambar 2. Hasil Kempok Industri dengan Hasil Ekspor terbesar 

 

Disamping itu, persaingan bisnis yang semakin kompetitif, pemilik bisnis dituntut untuk 

memiliki strategi bisnis yang berorientasi kewirausahaan. Salah satunya adalah semangat wirausaha 

dalam membangun jejaring (entrepreneurial network) mampu menjembatani masalah tersebut. 

Semangat untuk tumbuh juga diinisiasi oleh berbagai pihak untuk dapat mendorong UKM untuk terus 

maju.  

Kerjasama UKM dengan jejaring formal seperti pemerintah, BUMN, Universitas, Asosiasi, 

Lembaga riset dan lainnya mampu mendorong internasionalisasi UKM. Adanya ajang penghargaan 

seperti UKM Awards, SMESCO Awards, Indonesia Export Awards, Penghargaan Natamukti dan 

lainnya merupakan salah satu bentuk apresiasi bagi keberhasilan yang telah dilakukan oleh berbagai 

pihak dalam usaha memajukan UKM di Indonesia.  

Berbagai terobosan inovasi telah dihasilkan dari kerjasama yang dijalin antara UKM dan 

jejaring formal sebagai usaha untuk memicu kinerja perusahaan untuk lebih kreatif dan inovatif. 

Inovasi dilakukan dalam berbagai aspek seperti inovasi pada teknologi yang digunakan, inovasi 

proses dan layanan, inovasi pemasaran dan jaringan serta inovasi desain. Gambar dibawah ini 

merupakan hasil kerjasama Dinas Perindustrian dan Perdagangan dengan UKM binaan yang memiliki 

potensi untuk dipasarkan secara internaisonal. 

Berdasarkan fenomena tersebut, peneliti bermaksud untuk mengajukan judul “UKM Go 

Global: Eksplorasi Motivasi dan Strategi Memasuki Pasar Internasional”.. 

 

METODE 

Desain Penelitian 

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif deskriptif. Wawancara  yang dilakukan dalam 

penelitian ini adalah untuk menggali pengalaman responden (pemilik UKM) dalam menjelaskan 

motivasi dan strategi perusahaan dalam memasuki pasar internasional.  

Partisipan dalam penelitian ini ditentukan dengan teknik purposive sampling yaitu pemilik 

UKM yang memiliki segmen pasar ekspor. Partisipan merupakan subjek yang memberikan informasi 

tentang fenomena yang ada. Partisipan dalam penelitian ini adalah UMKM kayu dan meubel yang 

telah memiliki pasar di luar negeri. Beberapa pertimbangan memilih UMKM dari industri kayu dan 
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mebel adalah prospek industri kayu yang tumbuh 8.35% pada tahun 2019 dan nilai ekspor yang 

meningkat sebesar 14.6% dari tahun 2018 (Kemenperin, 2020). 

Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan metode in-depth-interview atau 

wawancara secara mendalam yang dilakukan oleh peneliti kepada 2 orang partisipan (pemilik UKM) 

dengan durasi 45-60 menit.  

Subjek dan Informan  

Subjek penelitian yaitu keseluruhan objek dimana terdapat beberapa narasumber atau 

informan yang dapat memberikan informasi tentang masalah yang berhubungan dengan penelitian 

yang akan dilakukan. Pada penelitian ini, subjeknya adalah pemilik UKM orientasi ekspor, hal ini 

bertujuan untuk dapat menggali lebih dalam terkait pengalaman mereka dalam proses 

internasionalisasi UKM. Peneliti mengambil 2 orang informan yaitu pemilik UKM pada industri kayu 

dan meubel.  

Prosedur Penelitian  

Partisipan diminta untuk meluangkan untuk in-depth-interview selama 60 menit dilakukan 

untuk menggali pengalaman partisipan terkait proses internasionalisasi UKM. Wawancara berbentuk 

tidak terstruktur untuk menggali lebih dalam ide-ide, pengalaman dan jawaban dari partisipan yang 

sifatnya improvisasi dari partisipan.  

Panduan wawancara dibuat berdasarkan landasan teori yang relevan dengan konsep 

Internasional yang akan digali lebih mendalam dalam penelitian ini. Dalam fenomenologi deskriptif 

ini, peneliti akan membuat catatan lapangan (field note) yang merupakan rekap atas informasi/data 

terkait jawaban pengalaman partisipan mulai dari apa yang didengar, dilihat, dialami, dipikirkan, 

dirasakan dan lain sebagainya. Peneliti akan menggunakan alat bantu recorder (perekam) untuk 

merekam percakapan selama wawancara untuk dapat diketik dalam bentuk transkrip.  

Metode Analisis Data 

Cara uji keabsahan data atau kepercayaan terhadap hasil penelitian dilakukan dengan 

perpanjangan pengamatan, peningkatan ketekunan dalam penelitian, diskusi dengan teman sejawat, 

dan member check. 

Teknik analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data yang 

diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi, dengan cara mengorganisasikan 

data ke dalam kategori, mejabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, 

memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga mudah 

dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain. Proses analisis data dalam penelitian ini dilakukan 

secara content analysis segera setelah selesai proses wawancara, yaitu bersamaan dengan dibuatnya 

transkrip data. 
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HASIL DAN DISKUSI  

Dalam pengumpulan data, peneliti melakukan wawancara mendalam kepada dua informan 

sebagai bentuk pencarian dan dokumentasi langsung di lapangan. Penelitian ini berusaha menjelaskan 

fenomena kegiatan ekspor bagi IKM.  

Lokasi Penelitian 

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif deskriptif dengan menggunakan dua subyek. 

subyek merupakan dua perusahaan yang bergerak di bidang kayu dan meubel. Lokasi penelitian 

adalah tempat pengumpulan data yakni di Semarang dan Jepara.  Subyek penelitian ini diperoleh dari 

rekomendasi saudara dan teman untuk mempermudah pencarian data. Beberapa kriteria yang 

dipersyaratkan adalah IKM yang memiliki pasar luar negeri.  

Subyek Wawancara 

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif yang telah melakukan wawancara dengan dua 

UMKM yang telah memiliki pasar di luar negeri. Perusahaan berikut bergerak di bidang kayu dan 

meubel.  

Partisipan Pertama : PT. Puspa Mandiri 

PT. Puspa Mandiri merupakan perusahaan yang bergerak di bidang pengolahan kayu yaitu 

woodworking. Woodworking merupakan kreasi kayu yang berupa wooden laminated board, finger 

joint laminated board, dan wooden solid laminated. Perusahaan ini didirikan oleh Heni 

Puspitaningrum. Awal mula berdiri pada tahun 2016, PT. Puspa Mandiri telah merambah ke pasar 

internasional di Tahiti, Cina, Australia, dan Malaysia. Secara keseluruhan, PT. Puspa Mandiri 

memiliki 27 karyawan yang mana 11 diantaranya merupakan karyawan tetap dan sisanya adalah 

karyawan kontrak harian. Dalam perjalanan bisnisnya, PT Puspa Mandiri memulai bisnisnya sebagai 

konsultan jasa untuk pemerintah pada tahun 2014, setelah perjalanan bisnis ke Cina, Heny mulai 

terinspirasi untuk mendirikan perusahaan sendiri. Heny menilai industri kayu sebagai industri yang 

menjanjikan karena kayu memiliki beragam olahan produk setengah jadi atau produk jadi dengan 

berbagai kualitas yang berbeda.  Sedangkan woodworking menawarkan spesialisasi pengolahan kayu 

yang menawarkan keunggulan nilai fungsi dan estetik produk kayu untuk keperluan flooring.  

Partisipan Kedua : UD Sun Teak Garden 

UD SunTeak Garden merupakan perusahaan kayu dan mebel yang fokus menyediakan 

kebutuhan outdoor. Perusahaan ini didirikan oleh Bapak Muhammad Daniel pada tahun 2010 di 

Jepara. Bapak Muhammad merupakan sarjana lulusan pendidikan bahasa inggris dan memulai bisnis 

ini dengan bekerja untuk perusahaan Mebel Garden di Jepara pada tahun 2002. Setelah 8 tahun 

berkecimpung pada penjualan mebel Garden Classic, akhirnya pada tahun 2010 mendirikan 

perusahaan sendiri yakni UD Sun Teak Garden. Awal mengembangkan bisnis, perusahaan Sun teak 

Garden ini lingkup produksi dan pemasarannya masih dalam skala kecil yakni sebagai supplier 

perusahaan eksportir di Jogja. Namun, berkat ketekunan Pak Muhammad, perusahaan ini akhirnya 
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dapat memperluas pasar ke pasar internasional dan memiliki workshop sendiri dengan luas 1 ha di 

Mloggo Jepara. Saat ini, fokus ekspor UD. Sun Teak Garden adalah wilayah Eropa dan Amerika. 

Eropa dan Amerika memiliki permintaan yang tinggi untuk produk Garden Classic bahkan kehadiran 

pandemi COVID-19 tidak berdampak pada kegiatan penjualan produk ini di Eropa dan Amerika.  

Persiapan dan Pelaksanaan Wawancara 

Persiapan wawancara dilakukan dengan menghubungi narasumber dan membuat janji untuk 

wawancara. Hal ini untuk mendapatkan persetujuan dari narasumber untuk dijadikan sebagai subyek 

dalam penelitian. Peneliti telah mendapatkan persetujuan dan izin dari narasumber untuk dapat 

menampilkan nama dan perusahaan dalam laporan ini.  Wawancara dilakukan + 60 menit di workshop 

pemilik. Wawancara mencakup beberapa pertanyaan terbuka mengenai profil narasumber, profil 

perusahaan, proses awal pelaksanaan ekspor, strategi memasuki pasar internasional, dan tantangan 

yang dihadapi dalam memasuki pasar ekspor.  

Selain wawancara, pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan observasi langsung ke 

workshop pemilik dan observasi daring dengan mengumpulkan beberapa video yang relevan dengan 

proses internasionalisasi IKM. Pengumpulan data ini dilaksanakan periode Juli – September 2020. 

Observasi ini digunakan untuk melengkapi data yang tidak dapat dihasilkan dari wawancara. 

Sumber data tambahan lainnya 

Penelitian mengalami beberapa kendala dikarenakan pandemi COVID-19. Oleh karenanya 

peneliti menggunakan alternatif sumber data lainnya untuk mendukung peneliti dalam menjawab 

pertanyaan penelitian. Sumber data lainnya diperoleh dari media sosial Instagram @berani_ekspor 

yang aktif dan terjadwal mengadakan Power Lunch Sharing session dengan IKM yang telah berhasil 

melakukan ekspor dan memiliki pasar tetap di luar negeri.  

Hasil Penelitian 

Penelitian ini mengungkap motivasi ekspor dari IKM dan proses internasionalisasi IKM 

dalam memasuki pasar luar negeri. Berdasarkan hasil wawancara pada dua narasumber, terdapat 

beberapa tema utama dalam menjelaskan motivasi ekspor dan strategi ekspor yang dilakukan oleh 

IKM.  

Motivasi Ekspor 

Berdasarkan Undang-undang No.17 Tahun 2006 tentang Perubahan Undang-Undang No.10 

Tahun 1995 tentang Kepabeanan, ekspor adalah kegiatan mengeluarkan barang dari daerah pabean 

Menurut Johanson and Vahlne (2009), ekspor merupakan proses memasuki pasar baru selain pasar 

domestik. Dalam proses memasuki pasar luar negeri, kegiatan ekspor dibagi dalam dua jenis yakni 

ekspor langsung dan tidak langsung. Ekspor langsung (direct exporting) umumnya perusahaan 

menghubungi dan berkomunikasi dengan pihak luar negeri secara langsung tanpa perantara sedangkan 

ekspor tidak langsung (indirect exporting), perusahaan menggunakan pihak ketiga untuk menjalankan 

kegiatan ekspor. Berdasarkan dua kasus (PT. Puspa mandiri dan UD Sun Teak Garden) dalam 
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penelitian ini, perusahaan umumnya melakukan ekspor tidak langsung yakni bekerjasama dengan 

pihak ketiga untuk membantu manajemen ekspor dari produknya. Berdasarkan pernyataan dari kedua 

responden, perusahaan menggunakan EMKL (Ekspedisi Muatan Kapal Laut) untuk membantu 

pengurusan dokumen ekspor, perizinan bea cukai dan kebutuhan lainnya yang diperlukan. Dalam hal 

ini, pemilik UKM bekerjasama dengan perusahaan EMKL untuk keperluan administrasi dan 

transportasi laut.  

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada dua perusahaan, terdapat beberapa motivasi 

ekspor: 

1. Komitmen yang kuat untuk tumbuh 

Komitmen menjadi salah satu indikasi perusahaan memiliki orientasi internasional yang kuat. 

Dalam kutipan wawancara disebutkan bahwa  

“motivasi saya untuk menunjukkan bahwa ikie lho Indonesia sugih, ikie lho wong indonesia kreatif, 

terus sing paling penting, ikie lho cah cilik iso ekspor. Hahahha bahwa ekspor itu bukan hanya 

mainan orang-orang gedhe, bukan hanya mainan company besar” 

Setiap bisnis memiliki motivasi yang berbeda untuk memperluas pasar ke pasar internasional. 

PT. Puspa Mandiri memulai awal bisnis berbeda-beda mulai dari jasa konsultan kontraktor hingga 

akhirnya menjadi perusahaan wood working. Awalnya, perusahaan ini tidak berniat untuk melakukan 

ekspor, namun konsumen awal berasal dari luar negeri, sehingga meningkatkan kepercayaan diri 

pemilik untuk menjual produknya ke luar negeri.  Dengan semangat entrepreneurial yang tinggi, 

perusahaan ini memiliki cita-cita untuk membesarkan bisnisnya ke luar negeri. Mentalitas yang 

ditunjukkan ini menjadi penanda dari orientasi internasional dari bisnis. Menurut Escandon-Barbosa, 

Rialp-Criado, Fuerst, Rodriguez-Orejuela, and Castro-Aristizabal (2019), orientasi internasional 

merupakan suatu sikap pemilik usaha dalam mengelola kegiatan internasional bisnisnya. Pemilik 

bisnis yang memiliki jiwa entrepeneurial yang fokus pada pasar internasional memiliki 

kecenderungan untuk melihat dunia sebagai satu pasar yang mendorong perusahaan untuk 

memasarkan produknya ke luar negeri. Oleh karenanya, perusahaan mencari berbagai cara untuk 

dapat memasuki pasar dan memperluas pasar mereka.  

Begitu pula dengan UD Sun Teak Garden yang memiliki komitmen kuat untuk melayani 

pasar di luar negeri. Pemilik berusaha untuk memuaskan konsumen dengan memenuhi kebutuhan 

konsumen. Kedua perusahaan memiliki keinginan kuat untuk mengakomodasi permintaan konsumen 

sesuai dengan sumberdaya yang dimiliki.  

2. Produk dengan pasar spesifik di luar negeri 

Berdasarkan hasil wawancara, motivasi lain dari kegiatan ekspor adalah produk dengan 

spesifikasi yang khas. Pada PT. Puspa Mandiri produk yang dijual adalah produk solid laminated 

board sedangkan UD Sun Teak Garden adalah furniture garden untuk outdoor. Produk tersebut kurang 

begitu diminati di pasar domestik, namun memiliki pasar yang menjanjikan di luar negeri. Dalam 

proses pengembangan produk baru, perusahaan mengupayakan inovasi produk yang dapat 
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menggambarkan core value dari perusahaan. PT. Puspa Mandiri memulai bisnis dari jasa konsultan 

hingga akhirnya menekuni bidang wood-working. Produk wood-working memiliki beragam variasi 

inovasi yang bisa dikembangkan secara variasi produk dari berbagai kualitas. Oleh karenanya, 

umumnya konsumen sudah memiliki standar produk yang diinginkan. Begitu pula dengan UD Sun 

Teak Garden yang menyediakan furniture garden outdoor classic yang lebih diminati di pasar luar 

negeri.  

 

Gambar 1. Produk Solid Laminated Board 

 

 

Gambar 2. Outdoor classic Sun Teak Garden 

 

Berdasarkan dua jenis produk diatas, value advantage atau keunggulan produk menjadi daya 

tarik produk tersebut di pasar internasional. Solid laminated board menawarkan kayu setengah jadi 

yang diberi lapisan solid. Nilai tambah produk diberikan pada lapisan solid untuk finishing pada kayu 

setengah jadi tersebut. Solid laminated board umumnya digunakan untuk flooring. Menurut 

Kementerian Perdagangan, pasar flooring merupakan pasar yag menjanjikan menguasai sekitar 12.7% 

di seluruh dunia (https://koran.tempo.co/read/ekonomi-dan-bisnis/455837/mencari-peluang-ekspor-di-

tengah-pandemi). Khususnya pasar Asia seperti Cina, Korea, Jepang yang memiliki karakteristik 

rumah dengan alas kayu.  

Begitu pula dengan produk garden classic dari Sun Teak Garden, meskipun produk kursio 

outdoor bersifat umum dan biasa di Indonesia. Namun, beberapa negara seperti Eropa dan Amerika 

membutuhkan produk dari olahan kayu. Keunggulan yang ditawarkan dari produk kayu adalah 

kegunaan lain selain untuk dekorasi outdoor. Umumnya produk garden classic ini ramai pada musim 

panas dan musim dingin.  
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Social Capital sebagai Strategi Memasuki Pasar Internasional 

Pada praktiknya, perusahaan tidak bisa hidup sendiri. Dalam usaha meminimalisir 

kesenjangan sumberdaya yang dimiliki, perusahaan menjalin hubungan dengan pihak lainnya untuk 

membantu proses operasional dan kegiatan ekspor. Seperti PT. Puspa Mandiri yang bekerjasama 

dengan perusahaan besar untuk pemesanan dalam jumlah besar atau sharing mesin dan peralatan. 

Begitupula dengan UD Sun Teak Garden yang memiliki mitra kerja untuk menangani proses 

operasional mulai dari pemilihan kayu, finishing hingga muatan ke kapal.  

Berdasarkan wawancara pada dua narasumber, networking memiliki peran penting dalam 

memasuki pasar internasional. Dalam kajian jejaring, social capital mendasari entitas hubungan dan 

interaksi sosial dalam memahami dinamika hubungan perusahaan dengan stakeholder nya baik secara 

formal ataupun informal. Perusahaan yang memiliki kohesivitas yang tinggi dengan perusahaan lain 

terbukti memiliki kinerja perusahaan yang baik (Aarstad, 2012). Jejaring bisnis memiliki peran yang 

sangat penting dalam pertumbuhan bisnis. Jejaring diibaratkan sebagai perpanjangan tangan 

perusahaan untuk meraup peluang-peluang yang ada melalui interaksi sosial yang dibangun dengan 

stakeholdernya (Anderson, Dodd, & Jack, 2010). Oleh karenanya jejaring erat kaitannya dengan 

pertumbuhan bisnis.   

Dalam Model Proses Internasionalisasi dari “Uppsala” (Johanson & Vahlne, 2009) 

menyatakan tentang pentingnya membangun hubungan dengan anggota dalam suatu jejaring bisnis 

khususnya jejaring lokal untuk mendapatkan informasi dan pengetahuan terkait target pasar yang 

dituju.  Sama halnya dengan jejaring guanxi, perusahaan membutuhkan jejaring yang dapat 

digunakanuntuk meningkatkan keunggulan bersaing dalam berbagai kegiatan internasionalisasi 

perusahaan.  

Alder and Zimmer (1986) memaknai aktivitas bisnis dalam memperluas jejaring mereka 

ditentukan dari jumlah pihak-pihak yang terlibat dalam interaksi yang meliputi frekuensi dalam 

berinteraksi, waktu yang diinvestasikan dalam menjalin hubungan dan mengelola jejaring yang ada 

(Birley, Stan, & Myers, 1991). Disisi lain, penelitian dari (Gunawan, Jacob, & Duysters, 2015) 

melihat jejaring usaha dari ikatan yang dibentuk oleh manager atau pemilik usaha dengan jaringan 

internal dalam cluster industri (ICT) dan juga eksternalnya (ECT) dilihat dari sisi jumlah ikatan yang 

dimiliki bisnis dengan beberapa stakeholder. 

Beberapa penelitian membuktikan pengaruh modal sosial interasional dalam meningkatkan 

kinerja bisnis atau internasionalisasi bisnis (Veronica, Manlio, Shlomo, Antonio, & Victor, 2019; Xie 

& Amine, 2009; Zhou, Wu, & Luo, 2007). Penelitian yang ada melihat social capital dalam perspektif 

yang berbeda. (Urzelai & Puig, 2019) menggambarkan modal sosial dalam hubungan yang kuat antar 

anggota dalam suatu jejaring dimana hubungan yang dibentuk didasarkan pada rasa kepemilikian 

antar anggota. Selain itu, tiap anggota memiliki kepercayaan dan komitmen yang tinggi untuk 

mencapai tujuan bersama.  
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Pinho and Prange (2016) memaknai modal sosial sebagai suatu kemampuan menjalin 

hubungan dengan pihak tertentu yang memegang kunci dalam kesuksesan pasar internasional. Modal 

sosial dipandang dari struktur jaringan adalah melihat kuantitas dan komposisi dari jejaring yang 

perusahaan bangun. Dalam memasuki pasar internasional, pihak tertentu seperti pemerintah, investor, 

supplier, memiliki peran dalam membukakan jalur memasuki pasar internasional.  

 

KESIMPULAN  

  PT. Puspa Mandiri dan UD Sun Taek Garden merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

mebel kayu dan furnitur yang berlokasi di Jawa Tengah. Berdasarkan wawancara yang dilakukan 

dengan pemilik usaha, motivasi utama UKM Go Global adalah komitmen yang kuat untuk 

memperluas pasar ke luar negeri dan inovasi produk yang memiliki keunggulan spesifik di pasar luar 

negeri. Dalam proses go internasional, UKM memanfaatkan jejaring bisnis untuk membantu proses 

ekspor seperti pengurusan dokumen ekspor, perijinan/sertifikasi, pengiriman produk dan lain 

sebagainya. Oleh karenanya, jejaring bisnis menjadi modal sosial yang penting dalam mengakselerasi 

proses internasionalisasi bisnis. Hal ini menunjukkan semangat entrepreneurial dari pemilik bisnis 

untuk proaktif memasuki pasar internasional. 

Terdapat beberapa implikasi yang dapat direkomendasikan, diantaranya Perusahaan dapat 

mengadopsi e-commerce yang fokus memasarkan produk di luar negeri (Alibaba, Shopee dll) Inovasi 

produk yang fokus pada keunggulan nilai produk, Perusahaan dapat meningkatkan kapabilitas 

networking untuk dapat mengelola hubungan yang baik dengan stakeholdernya. 
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