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PENGERTIAN E-COMMERCE

Menurut Kotler & Amstrong (2012) E-commerce adalah saluran online yang dapat

dijangkau seseorang melalui komputer, yang digunakan oleh pebisnis dalam
melakukan aktifitas bisnisnya dan digunakan konsumen untuk mendapatkan

informasi dengan menggunakan bantuan komputer yang dalam prosesnya diawali
dengan memberi jasa informasi pada konsumen dalam penentuan pilihan.



PENGERTIAN E-COMMERCE

Menurut Wong (2010) e-commerce adalah proses jual beli dan memasarkan barang
serta jasa melalui sistem elektronik, seperti radio, televisi dan jaringan komputer

atau internet.

Perdagangan elektronik atau yang disebut juga e-commerce, adalah penggunaan
jaringan komunikasi dan komputer untuk melaksanakan proses bisnis. Pandangan
populer dari e-commerce adalah penggunaan internet dan komputer dengan

browser Web untuk membeli dan menjual produk (Pearson ,2008).



PENGERTIAN E-COMMERCE

Menurut Vermaat (2007) E-commerce atau kependekan dari elektronik commerce
(perdagangan secara electronic), merupakan transaksi bisnis yang terjadi dalam
jaringan elektronik, seperti internet. Siapapun yang dapat mengakses komputer,
memiliki sambungan ke internet, dan memiliki cara untuk membayar barang-barang
atau jasa yang mereka beli, dapat berpartisipasi dalam e-commerce.



PENGERTIAN E-COMMERCE

E-Commerce bukanlah sekedar mekanisme penjualan barang atau jasa melalui
medium internet, tetapi lebih pada sebuah transformasi bisnis yang merubah cara-
cara perusahaan dalam melakukan aktivitas usahanya sehari-hari.

Perubahan mendasar dan redefinisi ulang terhadap bisnis inti perusahaan sering kali
harus dilakukan sehubungan dengan fenomena ini, karena berbagai paradigma baru
telah mengubur prinsip-prinsip manajemen konvensional yang jika masih terus
dilaksanakan akan justru menjadi hal yang merugikan perusahaan (disadvantage).



MEKANISME E-COMMERCE
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MEKANISME E-COMMERCE

e Ada dua hal utama yang biasa dilakukan oleh konsumen di dunia maya :

* 1. melihat produk-produk atau jasa-jasa yang diiklankan oleh perusahaan terkait
melalui website-nya (Online Ads).

* 2. mencari data atau informasi tertentu yang dibutuhkan sehubungan dengan
proses transaksi bisnis atau dagang (jual beli) yang akan dilakukan.



MEKANISME E-COMMERCE

* Jika tertarik dengan produk atau jasa yang ditawarkan, konsumen dapat melakukan
transaksi perdagangan dengan dua cara:

e Cara pertama adalah secara konvensional (Standard Orders) seperti yang selama ini

dilakukan, baik melalui telepon, faks, atau langsung datang ke tempat penjualan
produk atau jasa terkait.

e Cara kedua adalah melakukan pemesanan secara elektronik (Online Orders), yaitu

dengan menggunakan perangkat komputer yang dapat ditemukan dimana saja
(rumah, sekolah, tempat kerja, warnet).



MEKANISME E-COMMERCE

* Berdasarkan pesanan tersebut, penjual produk atau jasa akan mendistribusikan
barangnya kepada konsumen melalui dua jalur :

a. Jalur pertama, bagi perusahaan yang melibatkan barang secara fisik, perusahaan
akan mengirimkannya melalui kurir ke tempat pemesan berada.

b. Jalur kedua, dimana disediakan bagi produk atau jasa yang dapat digitisasi (diubah
menjadi sinyal digital). Produk-produk yang berbentuk semacam teks, gambar, video,
dan audio secara fisik tidak perlu lagi dikirimkan, namun dapat disampaikan melalui
jalur internet. Contohnya adalah electronic newspapers, digital library, virtual school,
dan lain sebagainya.



MEKANISME E-COMMERCE

* Selanjutnya, melalui internet dapat dilakukan pula aktivitas pasca pembelian, yaitu
pelayanan purna jual (Electronic Customer Support). Proses ini dapat dilakukan
melalui jalur konvensional, seperti telepon, ataupun jalur internet, seperti email,
teleconference, chatting, dan lain-lain.

* Diharapkan dari interaksi tersebut di atas, konsumen dapat datang kembali dan
melakukan pembelian produk atau jasa di kemudian hari (Follow-On Sales).



JENIS E-COMMERCE

E-commerce digunakan untuk mendukung kegiatan pembelian dan penjualan,
pemasaran produk, jasa dan informasi melalui internet atau ekstranet

E-commerce umumnya dikelompokkan menjadi dua kategori :
- Business to Business (B2B)
- Business to Consumer (B2C)

Pada perkembangan terakhir, muncul jenis hubungan yang disebut Consumer to
Consumer (C2C) dan Consumer to Business (C2B)



BUSINESS TO BUSINESS (B2B)

a. Mitra bisnis yang sudah saling mengenal dan sudah menjalin hubungan bisnis
yang lama. Informasi yang dimiliki hanya ditukar dengan mitra tersebut.

b. Pertukaran data dilakukan secara berulang-ulang dan berkala dengan

format data yang telah disepakati bersama.



BUSINESS TO BUSINESS (B2B)

c. Salah satu pelaku tidak harus menunggu rekan mereka lainnya untuk

mengirimkan data

d. Model yang umum digunakan adalah peer to peer, dimana processing
intelligence dapat didistribusi oleh kedua pelaku bisnis.



BUSINESS TO CONSUMER (B2C)

a. Terbuka untuk umum, di mana informasi disebarkan secara umum pula dan
dapat diakses secara bebas.

b. Servis yang digunakan bersifat umum, sehingga dapat digunakan oleh orang

banyak. Sebagai contoh, karena sistem web sudah umum digunakan maka service
diberikan dengan berbasis web.



BUSINESS TO CONSUMER (B2C)

c. Servis yang digunakan berdasarkan permintaan. Produsen harus siap
memberikan respon sesuai dengan permintaan konsumen.

d. Sering dilakukan sistem pendekatan client-server.



CONSUMER TO CONSUMER (C2C)

Yaitu, model bisnis dimana website yang bersangkutan tidak hanya membantu

mempromosikan barang dagangan saja, melainkan juga memberikan fasilitas
transaksi uang secara online.

Dalam hal ini terdapat 2 (dua) indikator utama bagi sebuah website marketplace:
a. Seluruh transaksi online harus difasilitasi oleh website yang bersangkutan
b. Bisa digunakan oleh penjual individual.



CONSUMER TO CONSUMER (C2C)

Dimana kegiatan yang berlangsung harus menggunakan fasilitas transaksi online
seperti rekening pihak ketiga untuk menjamin keamanan transaksi.

Penjual hanya akan menerima uang pembayaran setelah barang diterima oleh
pembeli. Selama barang tersebut belum diterima oleh pembeli, maka penjual tidak
dapat mencairkan hasil penjualan dan jika produk gagal sampai ketangan pembeli
maka uang yang telah dibayarkan akan dikembalikan ke pembeli



CONSUMER TO CONSUMER (C2C)

Dalam C2C seorang konsumen dapat menjual secara langsung barangnya kepada
konsumen lainnya, atau bisa disebut juga orang yang menjual produk dan jasa ke

satu sama lain.

Contoh : Mengiklankan jasa pribadi di internet serta menjual pengetahuan dan
keahlian; eBay.com sebagai situs lelang



CONSUMER TO BUSINESS (C2B)

Berkebalikan dengan business to consumer (B2C), pada consumer to business,
konsumen (individu) bertindak sebagai pencipta nilai dimana perusahaan yang
akan menjadi konsumen yang dilakukan secara elektronis.

Customer to Busines adalah model bisnis dimana konsumen (individu)
menciptakan nilai, dan perusahaan mengkonsumsi nilai ini.



CONSUMER TO BUSINESS (C2B)

Sebagai contoh,ketika konsumen menulis review, atau ketika konsumen
memberikan ide yang berguna untuk pengembangan produk baru, maka individu
ini adalah yang menciptakan nilai bagi perusahaan, jika perusahaan tersebut
mengadopsi input nya

Misalnya priceline.com merupakan situs yang memungkinkan seseorang menjual
barang kepada perusahaan. Dalam hal ini, internet dapat digunakan sebagai
sarana negosiasi.



TIPE APLIKASI E-COMMERCE

Sumber : Fingar, et.al (2000)



TIPE APLIKASI E-COMMERCE

Internet Market (I-Market) didefinisikan sebagai suatu tempat atau arena di
dunia maya dimana calon pembeli dan penjual saling bertemu untuk
melakukan transaksi secara elektronis melalui medium internet.

Dari definisi tersebut terlihat bahwa tipe bisnis yang terjadi adalah B2C karena
sebagai penjual produk atau jasa, perusahaan berusaha menghubungkan
dirinya dengan I-Market yang notabene merupakan komunitas para pengguna
internet yang ada di seluruh dunia.



TIPE APLIKASI E-COMMERCE

Prinsip yang dipegang dalam tipe ini adalah perusahaan menyediakan berbagai
informasi lengkap mengenai seluruh produk atau jasa yang ditawarkan melalui
internet, dengan harapan bahwa ada calon pelanggan yang pada akhirnya

melakukan pemesanan atau pembelian terhadap produk atau jasa tersebut
(order).



TIPE APLIKASI E-COMMERCE

Tipe aplikasi E-Commerce kedua adalah suatu usaha dari perusahaan untuk
menjalin hubungan interaktif dengan pelanggan atau konsumen yang telah
dimilikinya. Jika pada waktu terdahulu perusahaan biasanya menyediakan
nomor telepon bebas pulsa (toll free) sebagai sarana yang dapat dipergunakan
pelanggan untuk bertanya, berdiskusi, atau menyampaikan keluhan
sehubungan dengan produk atau jasa yang telah atau akan dibelinya. Nomor
telepon ini pada dasarnya dihubungkan dengan pusat informasi perusahaan
atau call center.



TIPE APLIKASI E-COMMERCE

Dengan berkembangnya internet, maka dengan mudah konsumen dapat
berhubungan dengan customer service perusahaan selama 24 jam melalui situs
terkait.

Prinsip utama yang diharapkan oleh perusahaan dengan mengimplementasikan
E-Commerce jenis ini adalah untuk memberikan pelayanan (supports and
services) yang prima sehingga mempertinggi atau meningkatkan loyalitas
konsumen.

Seperti halnya dengan |-Market, sebagian besar aplikasi yang dipergunakan
bersifat B2C.



TIPE APLIKASI E-COMMERCE

Hakekat dari sebuah bisnis adalah melakukan transformasi “bahan mentah”
menjadi sebuah produk atau jasa yang ditawarkan kepada konsumen. Dengan
kata lain, mayoritas perusahaan pastilah memiliki pemasok (supplier) “bahan
mentah” tersebut.

Disamping itu, berbagai aktivitas penunjang seperti proses administrasi,
pengelolaan SDM, dan lain sebagainya kerap membutuhkan beragam barang
yang harus dibeli dari perusahaan lain. Proses pembelian yang berlangsung
secara kontinyu dan berulang secara periodik tersebut pada dasarnya memiliki
kontribusi yang cukup besar terhadap pengeluaran total perusahaan (cost
center).



TIPE APLIKASI E-COMMERCE

Penerapan aplikasi E-Commerce untuk menghubungkan perusahaan dengan
para vendor pemasok berbagai kebutuhan bisnis seharihari dapat menekan
biaya total yang dikeluarkan untuk aktivitas pengadaan dan pembelian barang.

Dengan dimanfaatkannya aplikasi E-Commerce jenis ini, perusahaan dapat
melakukan eliminasi berbagai proses yang tidak perlu, mengintegrasi beberapa
proses yang dapat sekaligus dilakukan, menyederhanakan proses yang berbelit-
belit, dan mengotomatisasikan proses-proses manual yang memakan waktu
dan biaya.



TIPE APLIKASI E-COMMERCE

Prinsip yang dijalankan dalam implementasi aplikasi E-Commerce ini adalah
perusahaan melakukan proses pemesanan, pengadaan, dan pembeliaan bahan-
bahan yang dibutuhkan dari berbagai pemasok dan vendor melalui internet,

dan para rekanan ini akan mengirimkannya kepada perusahaan sesuai dengan
kebutuhan.

Tipe B2B merupakan platform transaksi yang diterapkan dalam tipe E-
Commerce ini.



TIPE APLIKASI E-COMMERCE

Supply Chain adalah urutan proses atau aktivitas yang dijalankan perusahaan
mulai dari “bahan mentah” (raw materials) dibeli sampai dengan produk jadi
ditawarkan kepada calon konsumen.

Proses generik yang biasa dilakukan dalam supply chain adalah: pengadaan
bahan mentah, penyimpanan bahan mentah, produksi atau operasi bahan
mentah menjadi bahan baku/jadi, penyimpanan bahan baku/jadi, distribusi,
pemasaran dan penjualan, serta pelayanan purna jual.



TIPE APLIKASI E-COMMERCE

Tidak seperti pada perusahaan konvensional dimana proses dari hulu ke hilir ini
dilakukan secara penuh dan menyeluruh oleh perusahaan, untuk dapat
berkompetisi di era globalisasi seperti saat ini, perusahaan harus menjalin kerja
sama dengan rekanan bisnis yang lain (collaboration to compete).



TIPE APLIKASI E-COMMERCE

Kunci dari kerja sama ini adalah untuk menciptakan suatu produk atau jasa yang
lebih murah, lebih baik, dan lebih cepat dari yang ditawarkan para kompetitor.
Tentu saja untuk dapat menciptakan produk atau jasa yang demikian, proses

penciptaan produk atau jasa di internal perusahaan harus dilakukan pula secara
murah, baik, dan cepat.



TIPE APLIKASI E-COMMERCE

Disinilah  prinsip penggunaan E-Commerce dipergunakan, vyaitu untuk
melakukan optimisasi supply chain perusahaan dengan cara menjalin hubungan
dengan seluruh rekanan atau pihak-pihak lain yang terlibat langsung dalam
proses penciptaan produk atau jasa melalui jalur elektronis semacam internet.

Seperti halnya tipe E-Commerce Vendor Management, prinsip B2B merupakan
platform yang diterapkan dalam pengembangan E-Commerce terkait.



MANFAAT E-COMMERCE

Transaksi on-line yang membuat semua orang di seluruh dunia dapat

memesan dan membeli produk yang dijual hanya dengan melalui media computer
dan tidak terbatas jarak dan waktu.



MANFAAT E-COMMERCE

Transaksi E-commerce adalah transaksi yang sebagian besar operasionalnya di
program di dalam komputer sehingga biaya-biaya seperti showroom, beban gaji
yang berlebihan, dan lain-lain tidak perlu terjadi.



MANFAAT E-COMMERCE

Transaksi on-line yang dapat diakses oleh semua orang di dunia tidak terbatas
tempat dan waktu karena semua orang dapat mengaksesnya hanya dengan
menggunakan media perantara komputer.



MANFAAT E-COMMERCE

Ini disebabkan karena sistem transaksi E-commerce menyediakan informasi secara
lengkap dan informasi tersebut dapat diakses setiap waktu selain itu dalam hal
pembelian juga dapat dilakukan setiap waktu bahkan konsumen dapat memilih
sendiri produk yang dia inginkan.



MANFAAT E-COMMERCE

Transaksi E-commerce menyebabkan pengefisienan biaya operasional pada
perusahaan terutama pada jumlah karyawan dan jumlah stok barang yang
tersedia sehingga untuk lebih menyempurnakan pengefisienan biaya tersebut
maka sistem supply management yang baik harus ditingkatkan



MANFAAT E-COMMERCE

E-commerce memungkinkan pelanggan untuk berbelanja atau melakukan
transaksi selama 24 jam sehari dari hampir setiap lokasi dimana konsumen itu
berada.

Pelanggan juga dapat memiliki banyak pilihan barang yang ingin dibeli pada saat
mengunjungi situs dan melakukan perbandingan harga dengan perusahaan lain.

Pada saat membeli barang-barang secara online, pelanggan tidak perlu mengantri
untuk mendapatkan barang.



PROSES BISNIS DALAM E-COMMERCE

Perusahaan, sekelompok orang, atau individu yang ingin menawarkan produk
atau jasanya, dapat memulai rangkaian bisnis dengan menggunakan internet

sebagai media berkomunikasi (Kosiur, 1997).

Dengan bermodalkan sebuah website atau homepage, penjual (seller) dapat
memberikan berbagai informasi sehubungan dengan profil usaha dan produk atau

jasa yang ditawarkan.



PROSES BISNIS DALAM E-COMMERCE

Di sisi konsumen sebagai calon pembeli (buyers), internet menyediakan akses
secara luas dan bebas terhadap semua perusahaan yang telah “mendaftarkan”

diri di dunia maya.
Pertukaran informasi dalam arena ini dapat dilakukan secara satu arah maupun

interaktif melalui beragam produk elektronik, seperti komputer, telepon, faks, dan
televisi. Proses bisnis pertama di dalam sistem E-Commerce ini dinamakan sebagai

“information sharing”.



PROSES BISNIS DALAM E-COMMERCE

Prinsip penjual di dalam proses ini adalah untuk mencari dan menjaring calon
pembeli sebanyak-banyaknya, sementara prinsip pembeli adalah berusaha
sedapat mungkin mencari produk atau jasa yang diinginkannya, dan mencoba
untuk mencari tahu penilaian orang lain terhadap produk atau jasa tersebut.

Setelah aktivitas tukar-menukar informasi dilakukan, proses bisnis selanjutnya
adalah melakukan pemesanan produk atau jasa secara elektronik.



PROSES BISNIS DALAM E-COMMERCE

Dua pihak yang bertransaksi sudah selayaknya harus melakukan aktivitas
perjanjian tertentu, sehingga proses pembelian dapat dilakukan dengan sah,

benar, dan aman.

Pembelian antara dua entiti bisnis biasanya dilakukan melalui jaringan tertentu
seperti EDI (Electronic Data Interchange) atau extranet.



PROSES BISNIS DALAM E-COMMERCE

Empat aliran entiti yang harus dikelola dengan baik:
a. Flow of goods (aliran produk);

b. Flow of information (aliran informasi);

c. Flow of money (aliran uang); dan
d

Flow of documents (aliran dokumen)



PROSES BISNIS DALAM E-COMMERCE

Fasilitas E-Commerce yang ada harus dapat mensinkronisasikan keempat aliran
tersebut, sehingga proses transaksi dapat dilakukan secara efisien, efektif, dan

terkontrol dengan baik.

Setelah transaksi usai dilakukan dan produk telah didistribusikan ke tangan
konsumen, barulah proses terakhir yaitu aktivitas purna jual dijalankan.



PROSES BISNIS DALAM E-COMMERCE

Pada tahapan ini penjual dan pembeli melakukan berbagai aktivitas atau
komunikasi seperti :

a. Keluhan terhadap kualitas produk;

b. Pertanyaan atau permintaan informasi mengenai produk-produk lain;
c. Pemberitahuan akan produk-produk baru yang ditawarkan;
d

Diskusi mengenai cara menggunakan produk dengan baik



PROSES BISNIS DALAM E-COMMERCE

Berdasarkan kenyataan, website dan email merupakan dua sarana yang kerap
dipergunakan dalam melakukan transaksi perdagangan.

Yang perlu diperhatikan adalah bahwa pihak penjual harus memiliki pusat basis
data (corporate database) yang berisi informasi mengenai produk dan jasa
perusahaan beserta semua rekaman interaksi antara penjual dan pemberi (formal
maupun informal) yang terjadi.

Sistem basis data ini akan menjadi sebuah pusat pengetahuan korporat (corporate
knowledge) yang didalamnya terdapat data mentah maupun informasi mengenai
perilaku konsumen dan pasar



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Ekonomi digital Keberadaannya ditandai dengan semakin maraknya berkembang
bisnis atau transaksi perdagangan yang memanfaatkan internet sebagai medium
komunikasi, kolaborasi, dan kooperasi antar perusahaan atau pun antar individu.

Saat ini semakin marak perusahaan-perusahaan baru maupun lama yang terjun ke
dalam format bisnis elektronik e-business dan ecommerce.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Untuk dapat bertahan dan memenangkan persaingan dalam ekonomi digital, para
pemain perlu memahami karakteristik dari konsep ekonomi digital.

Tidak jarang bahwa perusahaan harus melakukan transformasi bisnis agar dapat
secara optimal bermain di dalam arena ekonomi digital. Hal ini disebabkan karena
untuk mengimplementasikannya, diperlukan model bisnis yang sama sekali baru.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Bagi perusahaan baru (start-up company), untuk terjun ke bisnis ini biasanya lebih
mudah dibandingkan dengan perusahaan yang telah lama berdiri.

Statistik menunjukkan bahwa sebagian besar perusahaan lama yang ingin
memanfaatkan keberadaan ekonomi digital harus mengadakan perubahan
mendasar pada proses bisnisnya secara radikal (business process reengineering).



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Dua belas karakteristik penting dari ekonomi digital :

Jika di dalam ekonomi klasik tanah, gedung, buruh, dan uang merupakan faktor-
faktor produksi penting, maka di dalam ekonomi digital, knowledge atau
pengetahuan merupakan jenis sumber daya terpenting yang harus dimiliki
organisasi.

Mengingat bahwa pengetahuan melekat pada otak manusia, maka faktor
intelegensia dari sumber daya manusia yang dimiliki perusahaan merupakan
penentu sukses tidaknya organisasi tersebut dalam mencapai obyektifnya.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Pengetahuan kolektif inilah yang merupakan value dari perusahaan dalam proses
penciptaan produk dan jasa. Di samping itu, kemjuan teknologi telah mampu
menciptakan berbagai produk kecerdasan buatan (artificial intelligence) yang
pada dasarnya mampu membantu manajemen dan staf perusahaan untuk
meningkatkan kemampuan intelegensianya (knowledge leveraging).

Contoh produk perangkat lunak dan perangkat keras yang dapat menjadi sistem
penunjang pengambilan keputusan adalah decision support system dan expert
system. Konsep knowledge management akan menjadi kunci keberhasilan sebuah

perusahaan di era ini.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Digitization merupakan suatu proses transformasi informasi dari berbagai bentuk
menjadi format digit “0” dan “1” (bilangan berbasis dua). Walaupun konsep
tersebut sekilas nampak sederhana, namun keberadaannya telah menghasilkan
suatu terobosan dan perubahan besar di dalam dunia transaksi bisnis.

Kita bisa melihat bagaimana bentuk gambar dua dimensi seperti lukisan dan foto
telah dapat direpresentasikan ke dalam format kumpulan bit sehingga dapat
dengan mudah disimpan dan dipertukarkan melalui media elektronik.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Hal ini tentu saja telah dapat meningkatkan efisiensi perusahaan karena
mengurangi biaya-biaya terkait dengan proses pembuatan, penyimpanan, dan
pertukaran media tersebut. Bahkan teknologi terakhir telah dapat melakukan
konversi format analog video dan audio ke dalam format digital.

Kemajuan teknologi telekomunikasi yang memungkinkan manusia untuk saling
bertukar informasi secara cepat melalui email ke seluruh penjuru dunia semakin
memudahkan proses pengiriman dan pertukaran seluruh jenis informasi yang
dapat di-digitasi.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Dengan kata lain, jika produk dan jasa yang ditawarkan dapat direpresentasikan
dalam bentuk digital, maka perusahaan dapat dengan mudah dan murah

menawarkan produk dan jasanya ke seluruh dunia.

Electronic publishing, virtual book store, internet banking, dan telemedicine
merupakan contoh berbagai produk dan jasa yang dapat ditawarkan di internet.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Berbeda dengan menjalankan bisnis di dunia nyata dimana membutuhkan aset-
aset fisik semacam gedung dan alat-alat produksi, di dunia maya dikenal istilah
virtualiasasi yang memungkinkan seseorang untuk memulai bisnisnya dengan
perangkat sederhana dan dapat menjangkau seluruh calon pelanggan di dunia.

Di dalam dunia maya, seorang pelanggan hanya berhadapan dengan sebuah situs
internet sebagai sebuah perusahaan (business to consumer), demikian pula relasi
antara berbagai perusahaan yang ingin saling bekerja sama (business to business).



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Dalam menjalin hubungan ini, proses yang terjadi lebih pada transaksi adalah
pertukaran data dan informasi secara virtual, tanpa kehadiran fisik antara pihak-
pihak atau individu yang melakukan transaksi. Dengan kata lain, bisnis dapat
dilakukan kapan saja dan dimana saja selama 24 jam per-hari dan 7 hari
seminggu secara on-line dan real time.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Organisasi yang akan bertahan dalam era ekonomi digital adalah yang berhasil
menerapkan bentuk molekul. Bentuk molekul merupakan suatu sistem dimana
organisasi dapat dengan mudah beradaptasi dengan setiap perubahan dinamis
yvang terjadi di lingkungan sekitar perusahaan.

Seperti diketahui, pada masa ini mayoritas organisasi dikelola dengan
menggunakan konsep struktur hirarkis atau yang lebih maju lagi struktur matriks.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Kedua konsep ini sangat rentan terhadap perubahan sehingga akan
memperlambat gerak perusahaan dalam menyesuaikan diri dengan

perkembangan pasar.

Satu hal yang harus diingat adalah bahwa terjun ke dunia maya berarti
berhadapan head-to-head dengan perusahaan-perusahaan di seluruh dunia.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Perilaku mereka setiap hari akan sangat mempengaruhi struktur pasar dan
industri terkait yang seringkali akan merubah berbagai kondisi. Hal ini tentu saja
merupakan manifestasi dari persaingan bebas dan ketat yang terjadi disamping
merupakan strategi untuk memenangkan rivalitas. Dengan kata lain, perubahan
merupakan proses wajar yang harus dilakukan oleh perusahaan.

Charles Darwin mengatakan bahwa bangsa yang akan bertahan bukanlah yang

paling besar atau paling kuat, melainkan yang paling mampu beradaptasi dengan
perubahan



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Tidak ada perusahaan yang dapat bekerja sendiri tanpa menjalin kerja sama

dengan pihak-pihak lain, demikian salah satu prasyarat untuk dapat berhasil di
dunia maya.

Berdasarkan model bisnis yang dipilih, perusahaan terkait harus menentukan
aktivitas inti-nya (core activity) dan menjalin kerja sama dengan institusi lain
untuk membantu melaksanakan proses-proses penunjang (supporting activities).



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Contoh dari pihak-pihak yang umum dijadikan sebagai rekanan adalah vendor
teknologi, content partners, merchants, pemasok (supplier), dan lain sebagainya.

Konsep bisnis yang ingin menguasai sumber daya sendiri dari hulu ke hilir tidak
akan bertahan lama di dalam ekonomi digital.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Ciri khas lain dari arena ekonomi digital adalah kecenderungan berkurangnya
mediator (broker) sebagai perantara terjadinya transaksi antara pemasok dan
pelanggan.

Contohnya mediator-mediator dalam aktivitas ekonomi adalah wholesalers,
retailers, broadcasters, record companies, dan lain sebagainya.

Perusahaan-perusahaan klasik yang menggantungkan diri sebagai mediator
dengan sendirinya terpaksa harus gulung tikar dengan adanya bisnis internet.
Pasar bebas memungkinkan terjadinya transaksi antar individu tanpa harus
melibatkan pihak-pihak lain.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Kunci sukses perusahaan dalam bisnis internet terletak pada tingkat kemampuan
dan kualitas perusahaan dalam mengkonvergensikan tiga sektor industri, yaitu:
computing, communications, dan content.

Komputer yang merupakan inti dari industri computing merupakan pusat syaraf
pengolahan data dan informasi yang dibutuhkan dalam melakukan transaksi
usaha.

Adapun produk industri communications yang paling relevan adalah infrastruktur
teknologi informasi dan komunikasi sebagai pipa penyaluran data dan informasi
dari satu tempat ke tempat lainnya.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Persaingan sesungguhnya terletak pada industri content yang merupakan jenis
pelayanan atau jasa yang ditawarkan sebuah perusahaan kepada pasar di dunia

maya.

Ketiga hal di atas merupakan syarat mutlak yang harus dimiliki dan dikuasai
pemakainya untuk dapat berhasil menjalankan bisnis secara sukses.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Aktivitas di internet adalah bisnis 24 jam, bukan 8 jam seperti layaknya
perusahaan-perusahaan di dunia nyata.

Keunggulan kompetitif (competitive advantage) sangat sulit dipertahankan
mengingat apa yang dilakukan seseorang atau perusahaan internet lain sangat
mudah untuk ditiru. Oleh karena itulah inovasi secara cepat dan terus-menerus
dibutuhkan agar sebuah perusahaan dapat bertahan.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Manajemen perusahaan harus mampu menemukan cara agar para pemain kunci
di dalam organisasi (manajemen dan staf) dapat selalu berinovasi seperti layaknya
perusahaan-perusahaan di Silicon Valley. Konsep learning organization patut
untuk dipertimbangkan dan diimplementasikan di dalam perusahaan



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Di dalam ekonomi digital batasan antara konsumen dan produsen yang selama ini
terlihat jelas menjadi kabur.

Hampir semua konsumen teknologi informasi dapat dengan mudah menjadi
produsen yang siap menawarkan produk dan jasanya kepada masyarakat dan
komunitas bisnis.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Contohnya adalah seseorang vyang harus membayar 5 dolar US untuk
mendapatkan akses ke dalam sebuah sistem mailing list. Kemudian yang
bersangkutan membuat sebuah komunitas mailing list dimana setiap anggotanya
harus membayar 1 dolar US kepadanya. Dalam waktu singkat yang bersangkutan
telah dapat memperoleh untung dari usaha kecil tersebut. Dalam konteks ini,
individu yang bersangkutan dikategorikan sebagai prosumer.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Di dunia maya, pelanggan dihadapkan pada beragam perusahaan vyang
menawarkan produk atau jasa yang sama. Dalam memilih perusahaan, mereka

hanya menggunakan tiga kriteria utama.

Secara prinsip mereka akan mengadakan transaksi dengan perusahaan yang
menawarkan produk atau jasanya secara cheaper, better, dan faster dibandingkan

dengan perusahaan sejenis.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Mengingat bahwa switching cost di internet sangat mudah dan murah, maka
pelanggan akan terus menerus mencari perusahaan yang paling memberikan
benefit tertinggi baginya. Melihat hal inilah maka perusahaan harus selalu peka
terhadap berbagai kebutuhan pelanggan yang membutuhkan kepuasan pelayanan

tertentu.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Esensi dari globalisasi adalah runtuhnya batas-batas ruang dan waktu (time and
space). Pengetahuan atau knowledge sebagai sumber daya utama, tidak
mengenal batasan geografis sehingga keberadaan entitas negara menjadi kurang
relevan di dalam menjalankan konteks bisnis di dunia maya.

Seorang kapitalis murni akan cenderung untuk melakukan bisnisnya dari sebuah
tempat yang murah dan nyaman, menjual produk dan jasanya kepada masyarakat
vang kaya, dan hasil keuntungannya akan ditransfer dan disimpan di bank yang
paling aman dan memberikan bunga terbesar.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Segmentasi market yang selama ini sering dilakukan berdasarkan batas-batas
waktu dan ruang pun harus didefnisikan kembali mengingat bahwa seluruh

masyarakat telah menjadi satu di dalam dunia maya, baik komunitas produsen
maupun konsumen.



KARAKTERISTIK EKONOMI DIGITAL

Ciri khas terakhir dalam ekonomi digital adalah terjadinya fenomena perubahan
struktur sosial dan budaya sebagai dampak konsekuensi logis terjadinya
perubahan sejumlah paradigma terkait dengan kehidupan sehari-hari.

Semakin ringkasnya organisasi akan menyebabkan terjadinya pengangguran
dimana-mana, mata pencaharian para mediator (brokers& menjadi hilang, para
Bekerja menjadi workoholic karena persaingan c}/ang sangat ketat, pengaruh
udaya barat sulit untuk dicegah karena dapat diakses bebas oleh siapa saja
melalui internet, dan lain sebagainya merupakan contoh fenomena yang terjadi di
era ekonomi digital.

Ketidaksiapan sebuah organisasi dalam menghadapi segala kemungkinan dampak
negatifhyang timbul akan berakibat buruk (bumerang) bagi kelangsungan hidup
perusahaan.



ANCAMAN E-COMMERCE

Memasukan sesuatu ke dalam sebuah system yang dianggap legal tetapi belum
tentu legal di masa yang akan datang.

Orang-orang yang tidak berhak melakukan akses ke system computer dapat dan
diperbolehkan melakukan segala sesuatu sesuai dengan keinginannya.



ANCAMAN E-COMMERCE

Seseorang dapat mernantau semua infonnasi rahasia dengan melakukan
monitoring komunikasi sederhana di sebuah tempat pada jaringan komunikasi.

Segala hal yang membahayakan kerahasiaan informasi seseorang tanpa
melakukan penetrasi, seperti mengubah infonnasi transaksi di tengah jalan atau
membuat sistim server palsu yang dapat menipu banyak orang untuk memberikan
informasi rahasia mereka secara sukarela.



HAMBATAN IMPLEMENTASI E-COMMERCE

a. Belum terbentuknya high trust society atau tingkat kepercayaan yang tinggi
terhadap situs-situs belanja online yang ada. Ini disebabkan karena masih
banyaknya penipuan-penipuan yang terjadi pada saat konsumen berbelanja
secara online.

b. Pada umumnya harga tidak bisa ditawar lagi. Tidak seperti pasar tradisional
proses transaksi melalui proses tawar-menawar.



HAMBATAN IMPLEMENTASI E-COMMERCE

c. Masih sangat sedikit SDM yang memahami dan menguasai dengan baik dan
benar konsep dan implementasi teknologi e-commerce

d. Jasa pengiriman pos masih memerlukan pembenahan, sehingga proses

pengiriman barang tidak terlalu lama sampai kepada tangan pembeli atau
konsumen.
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Rambu Yetti Kalaway
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