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Sebuah  buku berjudul, Export-led Industriclization and Developmeni
{(dari Asian Employment Programme, 1981), memuat karangan-karangan
- yang diedit oleh E. Lee - mengenai perkembangan ekonomi negara-negara
yang strategi industrialisasinya mengarah ke ekspor, berturut-turut membahas
negara-negara vapg tergolong negara-negara - industri baru (New!y In—
a'usfrzahzed LCountries - NICS) - 4

Negara—negara vang telah berhasxl dalam melaksanakan mdustraahsaﬂ
ckonominys, seperti Jepang, Korea Selatan, Hongkong, Singapura, .dan
Taiwan, disebut sebagai the chopstick countries’’. Jelas negara-negara.ini
telah mendasarkan ekonominya pada ekspor. Mungkin dalam hubungan:ini;.
perhu diperkenalkan konsep lain yakni strategi ekonomi perdagangan, karena
menurut pandangan kami, dua strategi ini sangat berbeda organisasi dan
manajemennya dan konsep-konsep yang harus dipersiapkan untuk peri laku
para pemain dan pelaksananya.

Sirategi ekspor menckankan pada sasaran ekspor pasar internasional dan
target ini sekaligus menentukan keberhasilan untuk kepentingan nasional.
Dalam strategi ini vang dipentingkan ialah ekspor hasil-hasil industri dari
sektor manufalktur padat karya (labour-intensive manufecturing) yang dilihat
oleh para ahli ekonomi internasional sebagai pembagian tenaga kerja secara
internasional. Dalam strategi ini kurang atau tidak diperhatikan akibat-akibat
terhadap negara-negara penerima; yang penting target mereka tercapai. Korea
Selatan, misalnya, sangat gembira ketika negara itu berhasil mencapai atau:
melewati target ekspornya sebesar USS 10 milyar, Langkah-langkah negara ini
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~Akhir-akhir ini, di kalangan negara-negara pengekspor produk utama,
bahan bahan mentah yvang tidak perlu mengalami pemrosesan, seperti karet,
kayu; kelapa sawit, bauksit, timah, dan lain-lain seperti Indonesia, Malaysia;
Thailand,; dan Pilipina timbul konsep baru yang agak lain yakni konsep
ekonomi perdagangan (trade-led-sirategy). WNegara-negara ini sudah
memperhatikan kemungkinan mengekspor bahan-bahan yang tergolong non-
minyak dan barang-barang belum diproses, misalnya bshan baku industri dan
bahan-bahan untuk industri manufaktur.

Dalam usaha mengubah pola perdagangan, kita juga harus mengubah
kompesisi komoditi dan juga sasaran konsekuensi. Selain itu, pola per-
dagangan lembaga-lembaga pendukung, seperti perbankan, lembaga-lembaga
jasa - termasuk pengangkutan, komunikasi, asuransi, pelayanan setelah pen-
jualan, dan lain-lain harus pula mengalami perubahan yang mendalam {(in-
depth-changes).

Strategi perdagangan pada dasarnya harus menyediakan suatu rangkaian
produk dan jasa, sehingga kemungkinan keberhasilan memasuki pasar inter-
nasional akan Iebih besar.

Dari pembahasan singkat ini, kita melihat perbedaan vang cukup besar an-
tara komsep ekonmomi ekspor dan konsep ekonomi perdagangan. Dalam
hubungan ini, baiklah kita melihat konsep ekonomi ekspor yang sedang
berkembang dan telah memperlihatkan keberhasilannya menuju ke suatu
titik, yakni konsep ini kurang dapat diterima oleh negara-negara penerima,
Megara-negara ini menganggap sebagai korban dari strategt ekonomi ini; oleh
karena itu, negara-negara industri baru (NICS) pun harus mulai memikirkan
pengadaan perubahan ke arah strategi perdagangan. Ini berarti NICS harus
mengadakan perubahan yang berlainan dengan negara-negara seperti
ASEAN, karena dalam usaha perubahan itu, mereks akan menuju ke arah
industri-industri padat pengetahuan.

Sebuah karangan lain membahas proses pelaksanaan strategi ekspor yang
ditakukan melalui lima fase perkembangan.

PELAKSANAAN STRATEGI EKSPOR MELALUI BERBAGAI! FASE

Negara-negara yang tergolong negara-negara industri baru {NICS) seperti
Korea Selatan, Hongkong, Taiwan, dan lain-lain telzh mendasarkan sirategi
perdagangannva pada ekspor, seperti vane jupa dilakukan oleh Jemapo
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LDC Based Firms”’ dalam The Columbic Journal of World Business (Sprihé:' L
1981 ‘Ekspor negara-negara. indusiri baru itu telah meningkat dari US§ 4,6
milyar menjadi USS 44 milyar di tahun 1976. Di antara negara-negara andusm_

baru itu, Hongkong, Taiwan, dan Korea Selatan tampak paling. berhasil dlhhat_.'. -
dari. saham ketiga negara tersebut sebesar 50% (ketiga negara tersebut disebut: . .

chopstzc counmes) Keberhasilan mereka memasuki pasar ekspor nasion:
i secara Iangsung, tetapi dilakukan melalui suatu broses yang b

Karangan karangan Lawrence H. Wortzel dan Heidi Vernon Wortzel__' .
membahas tahap-tahap yang mereka laini, meskipun tidak membahas secara .
langsung para pemain/aktor yang telah membawa mereka melewati tahap
deri tahap ke arah kesuksesan mereka. Menurut pandangan kami, dalam hal
ekspor-tidak saja strategi yang penting tetapi vang lebih penting lagi ialah
penyusunan dan cara para pemain/akior tersebui mengorganisasikan diri,-'_:'{;li' _
samping sejauh mana pemerintah negara tersebut campur tangan/mengambil
bagian dalam rangks penciptaan kondisi-kondisi, sehingga para pemain/aktor
itu dapat melaksanakan lima tahap tersebut dengan mantap. Mungkin hanya
Hongkong yang telah memprakiekkan kebijaksanaan ekonomi vang changgap' '
sudah ’lapuk’ dan banyak dikecam, yakm kebijaksanaan luisser-faire. :

;-Menumt_penuhs, Jon Woronoff, ini telah membuat Hongkong menjadi
‘surga’ bagli kaum kapitalis, sebagaimana yang telah dibahas dalam bukunya
“Hongkong: Capitalist Paradise” (Heinemann Asia, 1980). Dengan perka-
taan lain, campur tangan Pemerintah Hongkong tampak sangat minimal.. .

LIMA FASE STRATEGI EKSPOR NICS
Fase I, Fase Menerima Pesanan

Para pembeli atau importir luar negeri pada waktu-waktu terfentu, men-
cari pabrik-pabrik di daerah yang mempunyai tingkat upah vang relatif ren-
dah dan tingkat ketrampilan yang tinggi dalam hal pembuatan barang-barang
untuk pemesan tersebut. Di Hongkong atau di Singapura, terdapat
pengusaha-pengusaha atau perusahaan-perusahaan perantara yang
menghubungi pemesan dan calon pabrikan. Mereka datang dari luar kota-
kota dagang tersebut, memesan sejumlah barang dengan spesifikasi dan disain.
terteniu; para pabrikan hanya mengikuti kehendak pemesannya yang antara.

lain terdiri-dari department store di Amerika, Eropa dan negara-negara lain.,
Paoananmiun . Farmmalre somie doael brmemamion Inmeem o e T e germ on e o] aToskos oo 2Ee Te e i
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bila kita membeli barang-barang tanda mata (souvenir} di Las Vegas,
Amerika, misalnya, atau daerah-daerah turis lainnya, maka kita akan melihat
berbagai macam souvenir made in Hongkong, atau made in Taiwan (bugian
Hongkong atau buatan Taiwan). Para pemesan tersebut bertanggung jawab
terhadap “pengawasan kualitas, pembayaran langsung kepada pabrikan
tersebut atau melalni perantara di Hongkong, Taiwan, dan negara-negara
lain, i yang” mengkhususkan dirl pada mempertemukan pabrikan dengan
pemesan, pengambilan/penerimaan barang di gudang, pengangkutan barang
ke tempat tujuan, dan lain-lain. Produsen/pabrikan memainkan peranan
pasif; ia hanya bertindak sebagai penjual *kapasitas produksi’ semua tergan-
tung kepada harga yang pada dasarnya akan sangat kompetitif. Di Hongkong,
Taiwan, dan tempat-tempat lain, terdapat perwakilan-perwakilan perusahaan-
perusahaan besar seperti department store Sears & Roebuck, Penny Macy,
miisalnya dan dari importir besar Eropa dan Amerika yang menspesialisasikan
diri’ ‘dalam hal barang-barang mainan. Dewasa ini, mungkin di antara
pabrikan-pabrikan kita masih ada yang berada pada tingkat pertama, yakni
pemesan mendatangi pabrik kerajinan tangan, atau pabrik gelas, atau pabrik
pakaian untuk diekspor, dan sebagainya. Oleh karena itu, jangan terkejut bila
kita membeli tas {sejenis Sgmsonife) di salah satu department store di
Singapura, ternyata seielah kita teliti tas tersebut buatan salah satu pabrik di
Bandung. Mungkin hal ini belum banyak diselidiki; demikian juga mengenai
jumiah tipe produk, bidang industri kecil dan menengah vang sudah mencapai
tingkat pesanan, siapa di antara mereka yang sudah mempunyai langganan/
pembeli tetap dan kontinyu dari Singapura atau Hongkong, misalnya, Kami
yakin bila kita mengadakan penelitian di bidang ini, maka kita akan
mengetahul bahwa banyak pabrikan vyang sudah mampu memproduksi
barang-barang tertentu dengan disain yang sudah dapat diterima oleh
pemesan dan konsumen luar negeri. Mungkin mereka dapat dikatakan sudah
mencapal fase I,

Fase I, Fase Permulaan Mendorong Kegiatan Ekspor (Export Push)

Pada fase ini, pabrikan mulai mempunyai pengalaman dalam pelaksanaan
pesanan; ia kini mempunyai gambaran mengenai pola dan disain yang
dikehendaki oleh pasar di dalam negeri maupun di luar negeri; ia mungkin
juga sudah tidak lagi melayani hanya seorang pemesan (walaupun mungkin
ada kontrak dengan pemesan untuk merahasiakan pesanannya); ia kini mulai
melayani beberapa pesanan. Semua inl memungkinkannya untuk meningkat-
kan kapabilitas pem%matan dlsam sendm walaupun mimgkm belum b1sa men-
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pemesan tersebut. Mungkm qa- Juga sudah mampu memilih pemesan dan -

mengkiamfikasxkannya meénurui benua, sehingga kemungkman ’kepergok’: LI

kecil‘(misalnya, ‘disain dari ‘pemesan Amerika ditawarkan ke pemesan Eropa g
dengan mengadakan perubahan kecﬂ) : EE

Denﬁan demlkian, ia tidak lagi pasif menunggu pesanan; ia kini mem—:-
{ ganan/pemesan tetap, sehmgga ia bisa mengorgamsamkan pen-

(a) menempatkan namanya dalam daftar perusahaan yang menenma pesan n -
~dan memasang notifikasi dalam majalah profesional; R

(b) mengusahakan tempat- tempat drsplay yang terorgamsasz oleh orgamsator
promosi dalam negeri; .

(©) mengadakan kunjungan secara tetap ke perwakllan perwak:}an 1mp0rt1r
yang . berdomxs;h di negara-negaranya;

{d) mengadakan hubungan dengan para counselor komersial di negara—

.. hegara importir itu,.dan_ ;

(e) mengadakan hubungan baru dengan para 1rnportzr atau perwakliannya
yang. secara tetap mengun;ung; negara-negaranya.

Pada' fasé irii para ekspornr secara sadar meluaskan usahanya agar
tidak. ter}alu terganiung kepada satu atau beberapa pemesan saja karena
kapasuas mereka masih bisa diperluas. Hubungan yang kontinyu dan tetap
memungkmkan eksportir ini membuat rencana pembelian bahan-bahan men-
tah, pengerjaan pegawai, teknmisi, dan lain-lain. Dengan mengadakan
hubungan yang lebih luas, ia dapat menjuai produk-produknya dengan harga
yang lebih baik/menarik, dengan jaminan kualitas, pengiriman barang yang .
tepat (khusus bila pesanan itu dilzkukan pada hari-hari raya).

Walaupun pada fase ini sudah terdapat penambahan jumlah pemesan
tetapi ia masih memusatkan diri pada penjualan sesuai dengan kapasitas pro-
duksmya, dan belum mencapat tingkat penjualan serangkaian produk. Pada
tahap ini, pabrikan itu ‘bisa mengadakan perluasan dengan menciptakan
hubungan dengan para pemesannya tidak saja berdasarkan harga, tetapi juga
berdasarkan pertimbangan-pertimbangan lain seperti kualitas, ketepatan
waktu penyerahan, produk sosial (souvenir), dan lain-lain; jadi faktor
nonharga akan lebih banyak menjamin hubungan yang lebih mengikat.

Fase IE1, Fase Ke Arah Penciptaan Kapabilitas Seadiri?

Fase I dan 11 tidalk ain merunakan facse-face nercianan atan nembentilan
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berkualitas ekspor tanpa bantuan teknis dari pemesan tersebut. Pabrikan telah
mencapal tingkat kemajuan yakni mampu menciptakan produk-produk. atau
rangkaian produk yang dapat diterima oleh pasar internasional. Beberapa fase
awal terlihat di sini telah terwujud seperti misalnya pabrikan dapat mem-
produksi kalkulator menurut spesifikasi pasar Amerika, Jepang, dan lain-lzin;
ia dapat membuat radio yang memenuhi standar dan spesifikasi pasar ekspor
tertentu; demikian juga dalam hal pembuatan televisi dan kemeja yang sesuai
dengan selera konsumen Eropa dan Amerika, dan negara-negara lain {(banyak
pabrik-pabrik kemeja terkenal seperti Arrow, van Heusen, misalnya, mem-
buatkan kemeja-kemejanya di pabrik-pabrik di Hongkong dan Indonesia).
Pabrik tersebut sudah mengetahui cara pengepakan, pembuatan label, dan
hal-hal lain yang dibutuhkan dalam rangka pengawasan kualitas. Dalam fase
11, para pabrikan sudah mencapai fase di mana ia mempunyai berbagai alter-
natif; ada yang memusatkan diri pada beberapa macam produksi yang dijual
kepada beberapa pembeli secara massal dan teratur. Di antara mereka ada
pabrik pakaian yang membatasi diri pada pembuatan pakaian-pakaian jadi
dengan beberapa gaya tentunya dan mempunyai beberapa langganan besar
seperti di London, New York, dan kota-kota besar lain; ada pula pabrik yang
mengadakan ekspansi ke suatu rangkaian produk dengan berusaha
memperbesar langganannya dan negara pemesannya. Pabrik-pabrik pa-
Kaian 'dapat memperluas usahanya dengan memproduksi celana jeans,
kemeja, dasi, misalnya. Untuk itu mereka membutuhkan keahlian bukan saja
dalam hal disain, zkan tetapi juga dalam hal pengawasan kepada rangkaian
produk tersebut, seperti volume penjualan, jumlah dan rangkaian pemesan
(menurut lokasi, jenis produk), kebijaksanaan harga (defferential pricing),
dan aspek-aspek kevangan dan pemasaran. Kini pabrikan itu tidak lagi cukup
dengan hanya mengadakan display atav memasang iklan secara berkala;
mereka  harus memikirkan pengadaan kegiatan-kegiatan ke arah bisnis
pengiriman langsung fdirect mailing business), mengunjungi pembeli langsung
di negara asal, memasang iklan di harian-harian atau majalah- -majalah profe-
sional, bahkan menempatkan agen-agen atau perwakilan- -perwakilan sendiri
di negara pembeli yang mempunyai potensi besar. Tugas agen atau perwakilan
tersebut bukan saja mencari pesanan, akan tetapi juga merupakan pusat yang
dapat memberikan inpur ke pusat mengenai selera konsumen, keadaan pasar
rangkaian produknya, mencari kesempatan baru dalam pasar dan melakukan
inovasi-inovasi yang diperlukan, dan sebagainya.

Fase 1I1 ini merupakan fase perubahan fokus dari penjualan menurut
kapasitas produksi menjadi penciptaan produk atau rangkaian produk yang
secara akuf harus dipasarkan ke pasar internasional. Pabrikan mengadakan
pengaiihan bukan saja dari menjual kapasitas, akan tetapi menciptakan
tingkat teknik know-how sendiri yang terwujud dalam rangkaian produk vang
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akan -sangai. menentukan apakah know-how tersebut dalam bentuk produk-_'.
akan memperoieh blessing dari konsumen atau fidak. Bila produk itu mengena}__ '
di hati .jutaan konsumen, maka mereka dianggap telah berhasil menembus_' '
pasar dz luar negen s

Harna pokok mereka mungkin ai«;an lebih rendah nifai pengembahan%*'

mungkm akan lebih tinggi dibandingkan dengan hal yang sama pada fase qiio
“Halsini disebabkan ‘mereka telah ‘mencapai tingkat ekonomi besar- besaran_fj“' o

{’ecanomzc of seale). Ia juge-mempunyal kékuatan untuk belsamg dengan'f .
mencxp‘iakan produi{ produk berkuahtas tmggi dan berdzsam menarlk :

Fage IV, Fase Pemasaran Ka@asﬁas Produksi Menjm%é Pemasaran Prodﬁk' '

<+:Bila dalam fase 1il masih terdapat kegiatan yang diarahkan ke penjualan
kapasitas produksi sebagai-akibat sejarah perkembangan pabrikan itu, maka:
dalam ‘fase ini timbul sekelompok pabrikan yang tidak lagi terlalu
mengharapkan kepada penjualan kapasitas produksi; mereka lebih cenderung
ke arah menghasilkan produk atau rangkaian produk sendiri dan kemiudian
memasarkan hasil-hasiliatan rangkaian hasil tersebut ke dalam dan ke luar
negeri, Bila fase ini-tercapai, maka pengambilan keputusan ke arah ini bukan
saja ‘membuiuhkan modal kerja atau investasi jangka panjang vang:besar
tetapi juga investasi-dalam hal human resources {sumber-sumber kemanusia-
an) yang juga membutuhkan wakiu dan biaya yang lama dan besar. Sebagian
besar dari pabrikan itu tidak lagi memproduksi barang untuk memenuhi
pesanan luar negeri atas dasar suatu kontrak, akan tetapi mereka mem-
produksi untuk persediaan sendiri dan menjualnya berdasarkan persediaan.
Tenaga penjualan (sales forces) tidak lagi menjual kapasitas produksi, tetapx
barang yvang sudah diproduksi dan siap dikirim dari persediaan itu. :

Pada tingkat ini, pabrikan menciptakan disain sendiri dan bertanggung
jawab terhadap pengepakan, pemasangan label dan pengawasan kualitas..Ia
mulai dengan mengintroduksikan cap dagang atau namanya sendiri, dan tlda}c

‘ lagl menempelkan nama-nama pemesan seperti Arrow, van Heusen, misalnya
seperti sebelumnya. la melakukan sendiri pengiriman barang-barangnva ke
berbagai benua/pegara yakni ke para pemborong (whole saler) atau ke
pengecer besar (refeiler) seperti misalnya Sears Roebuck, Montgomery, dan
lain-lain, atau ada juga yang mengirim langsung ke perwakilan-perwakilan
mereka di fuar negeri. Usaha dan kegiatan di atas bukan saja membutuhkan
keahlian dalam hal produksi, akan tetapi juga aspek-aspek lain seperti pem-
biayaan, pengirimman barane ke pusat-pusat distribusi, penvediaan bahan-
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kebolehan dalam hal pemasaran, beban pembiayaan akan dilihat sebagai
beban tambahan. Ini akan sangat mempengaruhi arus dana.

Walaupun pemasaran merupakan hal penting karena antara lain men-
cakup metode promosi penjualan, tetapi pada fase ini harga tetap merupakan
senmjata’’ terpenting karena cap dagang (brend) mereka belum dikenal di
pasar internasional. Bila mereka mengadakan kampanye iklan melalui televisi,
maka yang mercka sering kali tonjolkan adalah perbedaan harga yang
menyolok bila dibandingkan dengan harga merk-merk yang sudah agak
established misalnya harga jam tangan merk Rado sering kali ditklankan lebih
murzah bila dibandingkan dengan jam tangan merk GP atau Seiko. Demikian
jupa dengan berbagai macam barang elektronik lainnya.

Tampak pada fase IV ini, para produsen lebih mengarahkan usahanya
tidak langsung ke arah konsumen dengan menggunakan sistem dorong (push)j
ke tingkat pengecer atau pemborong. Mereka mungkin membantu sales outlet-
nya dengan iklan dengan menjalankan sistem dorong tadi melalui penyalur
sampai ke konsumen. Di pasar nasional, kita melihat berbagai merk tele-
visi, misalnya, seperti Telefunken, Grundig, Hitachi, National, dan lain-
lain, di samping merk-merk yang belum dikenal seperti Tatung (dari Taiwan),
atau Lucky Group (dari Korea Selatan). Sebagian besar para pabrikan dan
eksportir NICS tampak masih berada di tingkat IV, walaupun memang di an-
tara mereka sudah ada vang mendekati atau berada dalam proses ke fase V.

Fase V, Fase Pembentukan Fasilitas Produksi di Negara Lain

Sebagian dari produsen/eksportir NICS, antara lain Taiwan, sudah ada
vang mengadakan pembuatan barang di negara-negara konsumen. Jepang
sudah jauh maju dalam hal ini. Bila mereka mencapai fase ini, maka usaha
mereka sudah langsung memperkenalkan produk atau merknya kepada kon- -
sumen; ini berarti mereka harus dapat bersaing dalam pasar dalam negeri.
Secara teoritis mereka tidak lagi berbeda dari perusahaan atau produsen na-
sional di negara-negara di mana mereka berusaha; misainya pabrik televisi
Taiwan (Tatung, misainya) di Amerika dapat bersaing dengan pabrik-pabrik
lain di pasar Amerika; untuk itu ia harus mempergunakan strategi dan taktik

pemasaran yang dapat diterima oleh pasar tersebut, seperti misalnya denzan
menointrodiil ol harlaoal imavee CQoailrm smienleore falole mm oo ] ot b et T o amn
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Transi_éi.f'dar'i Fase 11 ke Fase IV

Pabnkan 'vang sudah berhasil mencapai fase I11 dapat rnendwersxfikaszkan '
ranglxa}.an produknya seperti membuat produk produk ‘berkualitas tlnggl ':--
sehmgga ia dap‘lt memperoleh harga yang lebih tmggl atau memusatkan diri
.pada preduk produk yang 1eb1h siandar '

~Peralihan ke fase 1V meriipakan hal yang sangat penting, karena bukan
saja memerlukan investasi yang cukup besar, tetapi juga tenaga kerja yang
lebih trampil di berbagai hidang, Dalam fase III, misalnya, pembelian dari
luar negeri dilakukan melalui pembukaan 1/¢; 1/c itu kemudian ditunaikan
dan danaﬂya diperounakan untuk membiayai pesanan tersebut. Tetapi di fase
IV pabrakan sudah menghasilkan barang dengan dananya sendiri dan dengan
persedxaan dan penjualan dari gudang sendiri di luar negeri; oleh karena '1t' :
ini merupakan suatu a’eparture vang mendasar dari fase 1I ke fase IV. =7

FAKTOR-FAKTOR YANG HARUS DIHADAP!

: Pabnkan vang hendak menuju ke fase IV akan menghadapi masa_l__ah-
masalah pembiayaan, pemasaran, dan lain-lain, selain halangan baik yang
bersifat tarif maupun yang nontarif, Dewasa ini, negara-negara industri suda_.h
menyadari adanya organized marketing agreements atau voluntarily restrainst
vang tidak lain merupakan penentuan berbagai macam kuota untuk impor
dari NICS. Adanya sistem kuota ini akan menyulitkan pabrikan untuk menu-
ju ke fase IV: mereka bahkan harus bersedia mengambil resiko berupa pem-
buatan  pabrik-pabrik di negara-negara pengimpor tersebut. Sudah ada
beberapa dari kelompok ini seperti dari Hongkong vang berhasil mendirikan
pabrik-pabrik di negara-negara industri tersebut. Usaha ini baru saja di-
jalankan oleh mereka untuk mengatasi tindakan-tindakan proiektif. Dalam
hal ini perusahaan-perusahaan dari NICS mungkin masih belum sekapabiiltas
pcrusahaan perusahaan Jepang dengan Sogo Shosha-nya.

Bila kita melihat angka-angka ekspor NICS, maka kita akan mengetahﬁi
bahwa pemasaran hasii-hasil produksi mereka masih harus melewati
peruszhaan-perusahaan besar yang sudah mantap. Misalnya, ekspor
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DI FASE MANA PABRIKAN-PABRIKAM INDONESIA BERADA?

Pada -saat ini, belum banyak penyelidikan mengenai pabrikan yang
menoekspor barang-barang ke luar negeri dan juga mengenai tingkat fase di
mana mereka berada. Yang ada hanya observasi kualitatif. Di antara pabrik-
pabr;k tekstil nasional sudah ada yang dapat mengekspor hasil-hasilnya,
meskipun mereka masih harus bekerja sama dengan mungkin perusahaan
besar Jepang. Dalam hal ini, perusahaan Jepang tersebut bertindak sebagai
perantara. Perusahaan itu membuka 1/¢c melalui cabangnya di sini dan kemu-
dian barang tersebut dikirim melalui cabang itu kepada pembeli. Mungkin sa-
ia di antara pabrik-pabrik tekstil itu sudah ada yang dapat menjual langsung.

* Disain teksti! kita cukup original. Di bidang pakaian, kami perkirakan
bahwa vang ada di sini hanya merupakan owi-post dari perusahaan-
perusahaan pengecer besar atau importir besar dari Hongkong, Fropa, atau
negara-negara lain. Mereka hanya meminjam lokasi dan kuota. Mungkin
méreka yang membuat pakaian khusus untuk anak-anak membuat disain
original sehingga hasilnya dapat dijual di pasar Singapura, misalnya. Di
bidang industri alat-alat rumah tangga, disain dibuat berdasarkan pesanan
dari luar negeri. Para pemesan, seperti Sears & Roebuck misalnya, mungkin
memperoleh pabrikan yang bersediaz membuat barang dengan disain mereka
untuk diekspor ke pusat-pusat penjualan. Di bidang kerajinan tangan, disain
kita cukup eksklusif karena barang-barang dibuat khas Indonesia. Banyak
pesanan dilakukan untuk batik, pekerjaan tangan, patung, dan lukisan untuk
pasar barang-barang khusus. Tetapi ada pula yang merakit barang- -barang In-
donesia di Eropa, sehingga ini lebih bersifat pemindahan harga saja.

Menurut pandangan kami, pabrikan-pabrikan kita masih berada di antara
fase 1 dan II; mereka lebih banyak mempunyai kapasitas atau bersedia men-
jual kapasitasnya. Bila kita melihat fase-fase yang harus mereka lalui dan
dengan demikian banyak perusahaan dengan struktur vang masih atomistis,
maka -untuk mencapai fase lebih lanjut, perlu dipikirkan adanya semacam
gabungan yang sifatnya sukarela. Pengelompokan ini mungkin dapat
difakukan berdasarkan fungsi seperti pooling dalam hal disain, atau dalam hal
pencarian pasar dan pesanan, atau mungkin pula dalam hal keuangan, atau
dalam hal mencari bentuk-bentuk pilihan barang-barang dan jasa-jasa, dan
sebagainya. Dengan adanya pooling itu diharapkan kita akan dapat melewati
fase-fase kemampuan mengekspor dengan lebih cepat.

Dengan adanya demikian banyak faktor penghalang ke arah peningkatan
kemampuan. maka munekin adzlah incirnkif Bils Adalavein mamgriigckan 11m.
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ASPEK DEP;ENDENSI%EMAKIN MENDALAM?

. Fakior lam yang harus Juga dlperhankan xalah masalah dependen51 {sa' g =

 Proses dependensi di antara NICS semakin dalam! Hongkong, Taiwé#f.'f___ :

Korea ‘Selatan, dan -Singapura yang berhasil dalam 'pelaksanaan strategi’
eksporaya harus menghadapi masalah saling berganiung vang semakin
kompleks. -

Di tahun 1980, tingkat pertumbuhan ekonomi Jepang diperkirakan akan :
mencapal 4,6%, ternyata dugaan ini meleset. Pertumbuhan Jepang mencapai
5% dan inipun sebagian besar dihasilkan oleh sektor ckspornya. Singapura

tampak lebili tergantung kepada investasi luar negeri dibandingkan dengan.

negara-negara Korea Selatan, Taiwan, dan Hongkong. Dalam hal dependensi -
ini tampaknya bukan semata-mata ketergantungan kepada investasi langsung
tetapi juga kepada pasar negara-negara industri yang tampak sedang membuat
Ytembok-tembok?’- 'proteknf Hal ini sangat ferasa schagai hambatan berat- r

bagi periumbuhan ekonomi. Menurut Sang Chui Suh dalam ”Deveiopment of

a New Industiry through Export:. The Electronics Industry in Korea’’ dalam.’
Wontack Hong dan C. Krueger (Bd.), Trade and Development in Koreq.
(Korea Development. Institute, Seoul, 1972), 72% -dari ekspor elektronik:
berasal dari perusahaan asing dan ini merupakan 54% dari seluruh produksi. :

Démikian}ah pola-pola yang sedang berkembang di Singapura, Hongkong; -
dan mungkin juga.di Taiwan (dalam jumlah yang lebih sedikit). Pasar barang-.
barang “elektronis terbesar tampaknva adalah- Amerika, yakai lebil kurang.34.
dari selurub ekspor. Melihat investasi langsung, para pemain/aktor, dan
pelaksanaan eksper, serta ‘konsentrasi ekspor menumt ergrafisnya maka
{ampak smdrom salmg bergantung semak;n mendaiam :





