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BAB 1
APA ITU E-BISNIS ?

1.1 Pengertian E-Bisnis

Tujuan

Setelah penyelesaian bab ini, diharapkan akan mampu :

e Memahami pengertian Electronic-bisnis (E-Bisnis) dan menjelaskan jenis-jenisnya.
¢ Menguraikan dan membahas isi dan kerangka Electronic-bisnis, dan menjelaskan jenis utama transaksi
E-Bisnis (EB).

Mampu menjelaskan pendorong EB.

Mengerti manfaat EB kepada individu, organisasi, dan masyarakat.
Mendiskusikan komputasi sosial.

Menjelaskan perdagangan sosial dan perangkat lunak sosial.

Memahami elemen dunia digital.

Menjelaskan beberapa model bisnis EB.

Menguraikan keterbatasan utama EB.

Pendahuluan

Seth Godin, seorang penulis dan entrepreneur asal Amerika Serikat, pernah berkata,
“Anda dapat menggunakan media sosial untuk mengubah orang asing menjadi teman, teman menjadi
pelanggan, dan pelanggan menjadi penjual.”

Konsep jual beli dalam masyarakat terus mengalami perubahan. Peradaban awal kita mengenal
bentuk penjualan sederhana, dengan membuka lapak di ruang publik yang ramai, diberi tanda
bahwa kita tengah menjual sesuatu. Pendekatan yang lain juga dilakukan dengan pendekatan
personal selling, penjulan langsung yang dilakukan berhadap-hadapan, dimana penjual dan pembeli
saling melihat responnya masing-masing. Pendekatan penjualan tersebut berubah seiring
berjalannya waktu. Seperti di era sekarang ini di mana konsep penjualan dan promosi mengalami
perubahan yang siginifikan, terutama setelah masuknya kita di era media baru. Era media baru
membawa kita dalam bentuk baru transaksi komersil, promosi, dan gaya konsumsi. Era media baru
yang dicirikan oleh kemunculan internet, smartphone dan console, membawa dunia kita lebih cepat,

praktis dan global.

Diawali oleh teknologi internet yang membawa masyarakat dunia semakin merapat ole hubungan
komunikasi yang lebih praktis dan murah. Hal ini juga dimanfaatkan oleh dunia bisnis pada akhirnya.
Pada awal perkembangan internet di masyarakat sipil, dunia bisnis sudah mulai menyesuaikan diri
dengan teknologi tersebut. Amazon.com atau Ebay sebagai pioner bisnis via intrenet sudah
memulainya dengan cukup baik, walaupun pada saat itu teknologi internet masih sangat terbatas,

dan pasar di medium internet masih sangat sempit. Namun hari ini, perkembangan bisnis dengan
menggunakan medium internet sudah tidak seperti dahulu lagi. Teknologi internet yang semakin

canggih membuat menariknya jualan dengan medium internet semakin menarik. Bisnis
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menggunakan internet yang sering disebut dengan E-Bisnis semakin baik, terlebih lagi setelah era

web.2.0 menjadi standar pada perkembangan internet sekarang ini.

Kasus Pembuka

Starbucks Berubah Menjadi Perusahaan Digital

Salah satu rahasia sukses Starbucks adalah selalu menjadi kedai kopi yang inovatif. Sebagai
contoh, Starbucks mengetahui fakta bahwa pelanggannya menghabiskan banyak waktu di
kedainya, oleh karena itu pada tahun 2010 Starbucks pertama kalinya menawarkan Wi-Fi gratis.
Ketika Starbucks menyadari bahwa pelanggan juga ingin menikmati kopi Starbucks di rumah,
mereka memutuskan untuk berinovasi dengan bekerja sama dengan merek kopi instan dan
menyediakan sistem brewing menggunakan mesin Verismo. Starbucks mulia berubah menjadi
perusahaan digital dan media sosial.

Untuk waktu yang lama, Starbucks dikenal menarik bagi kaum muda karena akses Internet Wi-Fi
gratis yang disediakan di toko-toko Amerika Serikat dan Kanada. Namun, akhir-akhir ini, perusahaan
telah memulai beberapa inisiatif digital untuk menjadi perusahaan yang benar-benar cerdas

teknologi.

Inisiatif Awal

Mulai tahun 2007, pendapatan operasional perusahaan menurun (dari lebih dari $1 miliar pada
tahun 2007 menjadi $504 juta pada tahun 2008 dan $560 juta pada tahun 2009). Kemerosotan ini
disebabkan bukan hanya oleh penurunan ekonomi melainkan juga oleh meningkatnya persaingan
(misalnya, dari Green Mountain Coffee Roasters), yang meningkat bahkan selama resesi. Kopi yang
sangat baik dan pelayanan pelanggan yang sangat membantu, tetapi hanya dalam jangka pendek.
Solusi yang lebih baik sangatlah diperlukan. Starbucks menyadari bahwa interaksi yang lebih baik
dengan pelanggannya sangat diperlukan sehingga Starbucks memutuskan untuk memecahkan
masalahnya via digitalisasi.

Saat ini Starbucks menganggap dirinya sebagai perusahaan teknologi. CEO dan dewan
eksekutifnya berasal dari perusahaan teknologi murni. (La Monica 2015). Selain upaya-upaya
tradisional untuk meningkatkan kegiatan dan waktunya, perusahaan itu menggunakan E-Bisnis ,
yang berarti penggunaan menjalankan sistem komputer dan mendukung bisnisnya. Perusahaan
menunjuk seorang eksekutif senior dengan gelar kepala Digital Officer untuk mengawasi kegiatan
Digital. Hal ini juga menciptakan grup usaha Digital untuk melakukan implementasi dan

pemeliharaan teknis.

Merintis E-Bisnis

Starbucks memprakarsai beberapa proyek perdagangan eceran
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Toko Online

Starbucks menjual banyak produk mereka secara online di store. Starbuck.com. Produk yang
ditawarkan mencakup kopi, teh, dan peralatan Starbucks serta merchandise lainnya. Toko itu telah
beroperasi selama bertahun-tahun, menggunakan gerobak belanja biasa (yang disebut My Bag),
tetapi pada bulan agustus 2011, perusahaan itu benar-benar mendesain ulang tokonya agar lebih
mudah dan mempermudah berbelanja. Selain itu, pelanggan (individu atau perusahaan) dapat
menjadwalkan pengiriman barang standar dan khusus. Pelanggan dapat memesan kopi yang
langka dan indah yang hanya tersedia di beberapa toko Amerika Serikat. Akhirnya, pelanggan online

mendapatkan promosi yang eksklusif.

Program Kartu e-Gift

Pelanggan dapat membeli kartu hadiah Starbucks yang disesuaikan secara digital (misalnya, kartu
hadiah untuk ulang tahun seorang teman diantarkan secara otomatis pada tanggal yang diinginkan).
Pembayaran dapat dilakukan dengan kartu kredit, melalui PayPal, atau aplikasi Starbucks untuk
perangkat seluler. Kartu hadiah dikirim ke penerimanya melalui e-mail atau pos. Penerima dapat
mencetak kartu dan berbelanja di toko fisik Starbucks dan mentransfer jumlah hadiah ke kartu
Starbucks mereka atau ke kartu e-Gift Starbucks (lihat kartu resep resep). Seperti maskapai
penerbangan dan vendor lainnya, perusahaan ini menawarkan program kesetiaan melalui reward
my starbucks). Mereka yang mencapai tingkat gold menerima manfaat tambahan. Programnya

diatur secara elektronik.

Pembayaran Mobile ( M-payment )

Pelanggan dapat membayar di toko Starbucks dengan kartu prabayar, mirip dengan yang digunakan
dalam transportasi, atau membayar dari smartphone mereka dengan menggunakan aplikasi ponsel
Starbucks. Pembayaran dibuat dengan memilih "tap to pay" dan menahan kode bar di layar
perangkat untuk pemindai di kasir. Sistem ini terhubung secara otomatis dengan kartu debit atau
kartu kredit. Sistem ini hanya berfungsi di toko-toko milik perusahaan (2016). Pembayaran mobile
berhubungan dengan program loyalti. Lebih dari 25% dari semua pembelian pada tahun 2016

dilakukan dengan m-Payment.

Proyek Media Sosial

Starbucks menyadari pentingnya media sosial yang menggunakan sistem berbasis internet untuk
mendukung interaksi sosial dan keterlibatan pengguna dan keterlibatan. Dengan demikian, ia mulai
beberapa inisiatif untuk mendorong hubungan pelanggan berdasarkan kebutuhan, keinginan, dan
pilihan yang ada dan calon pelanggan. Berikut ini adalah beberapa aktivitas perwakilan. Perusahaan

mengembangkan hubungan sosial pemasaran mereka melalui media sosial (Samuel 2015).
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Mengeksploitasi Kecerdasan Kolektif

Ide MyStarbucks (mystarbuckside.com) adalah sebuah platform di mana komunitas lebih dari
300.000 konsumen dan karyawan dapat membuat saran untuk perbaikan, memilih saran,
mengajukan pertanyaan, bekerja sama dalam proyek, dan mengekspresikan keluhan dan frustrasi
mereka. Komunitas itu menghasilkan 70.000 ide pada tahun pertamanya, mulai dari pemikiran
tentang giftcard dan penghapusan pepper cup perusahaan sampai cara untuk meningkatkan
pelayanan pelanggan. Situs ini juga menyediakan statistik mengenai gagasan yang dihasilkan,
berdasarkan kategori, serta statusnya (di bawah tinjauan, tinjauan, dalam karya, dan yang
diluncurkan). Perusahaan mungkin menyediakan insentif untuk ide tertentu yang dihasilkan.
Misalnya, Starbucks menawarkan $20.000 dalam bentuk hadiah untuk ide terbaik mengenai
penggunaan kembali cangkir kopi yang digunakan. Inisiatif ini didasarkan pada teknologi
kecerdasan kolektif, yang juga dikenal sebagai crowdsourcing (lihat bab selanjutnya), dan didukung
oleh blog "ldeas in Action". Blog ini ditulis oleh karyawan yang mendiskusikan ide-ide yang diajukan

ke blogs. Starbuck.com/blogs/customer.

Starbucks' di Facebook

Starbucks mempertahankan kehadiran media sosial yang kuat di Facebook dengan lebih dari 36
juta "like" (sampai februari 2017). Perusahaan mengunggah video, posting blog, foto, promosi,
sorotan produk, dan penawaran khusus. Jutaan orang yang "like" Starbucks di Facebook
memverifikasi bahwa perusahaan ini memiliki salah satu halaman penggemar yang paling populer
(lihat statistik terbaru di (fanpagelis.Com dan Facebook.com/bucks/). Starbucks menawarkan salah
satu yang terbaik online pengalaman komunikasi pemasaran di Facebook untuk saat ini serta
keterlibatan perdagangan mobile. Starbucks memposting diversifikasi informasi di laman Facebook,
apakah itu konten, pertanyaan, atau update. Perusahaan ini juga mengiklankan di laman

facebooknya (misalnya, kontes, acara, produk baru).

Kehadiran Starbucks di LinkedIn dan Google+

Starbucks memiliki profil di situs LinkedIn dengan lebih dari 767.000 pengikut (Februari 2017). Ini
menyediakan data bisnis tentang perusahaan, daftar karyawan baru di posisi manajerial, dan
pengiklanan pekerjaan lain yang tersedia. Starbucks juga aktif di Google+. Media ini menyediakan
data bisnis tentang perusahaan, menunjukkan profil karyawan, dan pengiklan pekerjaan yang
tersedia. Perhatikan bahwa Starbucks secara teratur menilai keuntungan biaya dari iklan di jaringan

sosial.

Starbucks' di Twitter

Pada bulan februari 2017, Starbucks memiliki lebih dari 11,9 juta pengikut (follow @starbucks) di
Twitter (Twitter.com/starbucks). Setiap kali perusahaan memiliki beberapa pembaruan atau

kampanye pemasaran, perusahaan itu memposting tweet (misalnya, mendiskon minuman). Pada
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bulan Oktober 2013, Starbucks menjadi pengecer nomor satu untuk diikuti di Twitter. Pada bulan
November 2013, Starbucks memberikan sertifikat hadiah $5 kepada 100.000 pelanggan yang
mentweet kopi ke salah satu teman atau pengikut mereka (blissxo.com/free-stuff/deals/cash-back-

and-rebates/free-500-starbucks-gift-card).

Aktivitas Starbucks di Media jejaring Sosial Lainnya

Starbucks telah hadir baik di YouTube (youtube.com/Starbucks) dan Flickr (Flickr.com/groups/
starbuckscompany), dengan pilihan video dan foto untuk ditampilkan. media ini juga menjalankan
kampanye iklan di sana. Akhirnya, Starbucks memiliki sekitar 13,1 juta pengikut (februari 2017) di
Instagram miliknya (instagram.com/starbucks).

Jaringan Digital Starbucks

Ketika pelanggan berada di Starbucks, mereka memiliki lebih dari wi-fi, mereka mendapatkan akses
ke jaringan Digital Starbucks dari semua perangkat ponsel utama, termasuk tablet dan smartphone
(starbucks.com/coffeehouse/wireless-internet/starbucksdigital-network). Jaringan, bekerja sama
dengan Yahoo!, menyajikan konten internet premium gratis, seperti saluran berita, hiburan, bisnis,
kesehatan, dan bahkan jaringan informasi lingkungan setempat. Pada tahun 2014, Starbucks beralih
ke Google Wi-Fi, untuk memberikan pelanggan mereka Wi-Fi yang cepat dan kecepatan jaringan
yang mumpuni.

Kegiatan Global

Sebagai perusahaan global, Starbucks dikenal karena beberapa proyek berorientasi negaranya.
Misalnya, pada bulan desember 2015, perusahaan itu meluncurkan E-Bisnis untuk Cina di Tmall
(perusahaan Alibaba). Untuk informasi lebih lanjut tentang cara Starbucks menggunakan
perdagangan mobil, lihat Strout (2015)

Adopsi Awal Foursquare: Sebuah Kegagalan

Tidak semua proyek media sosial Starbucks yang sukses. Misalnya, perusahaan itu memutuskan
untuk menjadi pengadopsian awal geolokasi dengan bekerja sama dengan Foursquare. Inisiatif itu
sama sekali tidak berhasil, dan proyek itu berakhir pada pertengahan tahun 2010. Perusahaan itu
bereksperimen di inggris dengan perusahaan lokasi yang sama yang disebut Placecast. Pada
musim gugur 2011, Starbucks memiliki pemahaman yang lebih baik tentang peluang dan
keterbatasan, sehingga dapat memutuskan untuk mencoba geolocation lagi dengan tempat-tempat
Facebook, atau mungkin menghidupkan kembali proyek Foursquare.

Dampak Inovasi

Penjualan Starbucks mengalami perubahan secara efektif berintegrasi baik dalam dunia digital

maupun dunia nyata. Pada tahun 2010, pendapatan operasional hampir tiga kali lipat ($1,437 miliar
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dibandingkan $560 juta pada tahun 2009) dan begitu pula harga sahamnya. Pada tahun 2011,
pendapatan operasional mencapai 1,7 miliar dolar. Sejak itu, pendapatan operasional meningkat
pesat. Penjualan meningkat karena promosi digital dan sosial media. Pada tahun 2017, penjualan
meningkat tajam.

Inisiatif media sosial perusahaan diakui secara luas. Pada tahun 2012, itu didaftarkan oleh majalah
Fortune sebagai salah satu bintang top media sosial (archive.fortune.com/galleries/2012/fortune/
1205/gallery.500-social-media.fortune/5.html). Pada tahun 2014, strategi perusahaan menerima
posisi teratas dalam daftar penevor, sehingga penjualan menjadi sorotan baru (Samuely 2015b).
Situs ini sangat populer di Facebook, yang memiliki jutaan penggemar (terkadang lebih populer
daripada ikon Lady Gaga). Starbucks atribut keberhasilannya untuk sepuluh pedoman filosofis yang
mendorong upaya media sosial.

Pelajaran yang Dapat Dipetik

Kasus starbuck.com menggambarkan cerita tentang pedagang Eceran besar yang berubah menjadi

perusahaan digital dan sosial. Melakukan bisnis via internet adalah salah satu kegiatan utama E-

Bisnis, pokok bahasan buku ini.

Kasus ini menunjukkan beberapa topik yang akan anda pelajari dalam bab ini dan di seluruh buku.

Ini adalah:

1. Ada beberapa kegiatan di E-Bisnis (EB), termasuk menjual online, layanan pelanggan, dan
kecerdasan kolaboratif.

2. Kasus ini menunjukkan manfaat besar bagi pembeli maupun penjual. Ini adalah ciri khas E-
Bisnis .

3. Kemampuan EB mencakup kemampuan untuk menawarkan produk dan layanan di banyak
lokasi, termasuk di luar negeri, kepada banyak pelanggan, individu, dan bisnis. Anda dapat
melakukannya karena anda dapat memiliki basis pelanggan yang lebih besar secara online dan
orang dapat membeli dari mana saja setiap saat.

4. Di toko biasa, anda membayar dan mengambil barang dagangan atau jasa. Di starbuck.com dan
webstore lainnya, anda dapat memesan dan membayar, selanjutnya produk akan dikirim kepada
anda. Sehingga, pemenuhan ketertiban harus sangat efisien dan tepat waktu.

5. Menjadi digital dapat sangat berguna, namun manfaat yang lebih besar dapat dicapai dengan
memperpanjang konversi untuk menuntun pada perusahaan yang berorientasi sosial. Kedua

pendekatan merupakan tulang punggung E-Bisnis .

Dalam bab awal ini, kami menjelaskan hal-hal penting dari EB, yang beberapa di antaranya
diilustrasikan dalam kasus ini. Kami menyajikan beberapa driver dan manfaat EB dan menjelaskan
dampaknya pada teknologi. Perhatian khusus diberikan kepada munculnya ekonomi sosial, ekonomi

bersama, jaringan sosial, dan perusahaan sosial.
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1.1.1 Electronic Bisnis : Definisi dan Konsep
®

Sudah sejak tahun 2002, Bapak Manajemen Modern Peter Drucker (2002) memperkirakan bahwa
E-Bisnis (EB) akan secara signifikan mempengaruhi cara bisnis yang dijalankan. Dan memang,

dunia merangkul EB, yang membuat prediksi Drucker pada kenyataan.
Definisi E-Bisnis

E-Bisnis atau dalam bahasa Indonesia dinamakan E-Bisnis adalah aktivitas penyebaran, penjualan,
pembelian, pemasaran produk (barang dan jasa), dengan memanfaatkan jaringan telekomunikasi
seperti internet, televisi, atau jaringan komputer lainnya. Jika mengacu pada arti kata elektronik,
maka e bisnis tidak hanya mengacu pada bisnis yang berbasis online saja, bisa juga menggunakan
telepon, atau alat lain yang mengacu pada definisi elektronik. Wahyono (2006) menyebutkan definisi
yang lebih general mengutip Electronic Bisnis Expert Group yang mendefinisikan E-Bisnis sebagai
berikut :

"E bisnis is board concept that covers any commercial transaction that is effected via Electronic means

and would include such means as facsimile, telex, EDI, internet and the telephone."

Mengacu pada definisi di atas, maka e bisnis lebih banyak dimaksudkan pada sebuah transaksi
yang menggunakan medium eletronik. Jika definisi E-Bisnis hanya mengacu pada transaksi efektif
menggunakan medium elektronik, maka E-Bisnis sifatnya menjadi lebih fleksibel. Secara sederhana
E-Bisnis adalah proses pembelian maupun penjualan produk secara elektronik. E-Bisnis sendiri
semakin berkembang pada beberapa tahun belakangan ini dan secara bertahap menggantikan toko
tradisional (Offline). Untuk tinjauan, lihat Plunkett (2017). Selain itu, tontonlah video berjudul "What
is E-Bisnis? " Di youtube.com/watch?v=3wZw2IRb0Vg. EC (Electronic Commerce) sering kali rancu
dengan e-bisnis, yang didefinisikan sebagai berikut:

Pengertian e-Bisnis

Beberapa orang menganggap istilah perdagangan hanya menggambarkan transaksi pembelian dan
penjualan yang dilakukan antara mitra bisnis. Jika definisi perdagangan ini dipakai untuk E-Bisnis
maka jadi sempit. Oleh karena itu, banyak orang menggunakan istilah E-Bisnis, sebagai ganti dari
E-Commerce (EC). Istilah E-bisnis mengacu pada cakupan yang lebih luas daripada EC, bukan
hanya membeli dan menjual barang dan jasa, tetapi juga melakukan semua jenis bisnis secara
online, seperti melayani pelanggan, berkolaborasi dengan mitra bisnis, memberikan e-learning, dan
melakukan transaksi elektronik dalam organisasi. E-business atau elektronik bisnis (e-bisnis) dapat
didefinisikan sebagai aktivitas yang berkaitan secara langsung maupun tidak langsung dengan
proses pertukaran barang atau jasa dengan memanfaatkan internet sebagai media komunikasi dan

transaksi. E-bisnis juga salah satu aplikasi teknologi internet yang merambah dunia bisnis internal,
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melingkupi sistem, pendidikan pelanggan, pengembangan produk dan pengembangan usaha.
Namun, kebanyakan orang melihat e-bisnis hanya terdiri dari aktivitas yang tidak melibatkan
pembelian atau penjualan melalui Internet, seperti kolaborasi dan aktivitas intrabisnis; jika artinya,
seperti ini, maka e-bisnis telah didefinisikan secara sempit. Dalam definisinya yang sempit, EC dapat
dipandang sebagai bagian dari e-bisnis. Dalam buku ini, kita menggunakan istilah e-bisnis dalam
arti yang luas. Kedua istilah ini akan digunakan secara bergantian di seluruh teks. E-Commerce dan
e-Business memiliki perbedaan pada tujuannya. E-Commerce berorientasi pada perolehan uang,
sedangkan e-business berorientasi pada kepentingan jangka panjang, yang sifatnya abstrak seperti
kepercayaan konsumen, pelayanan terhadap konsumen, peraturan kerja, relasi antar mitra bisnis,
dan penanganan masalah sosial lainnya. E-Commerce dan E-business juga memiliki kesamaan
tujuan utama yaitu: sama-sama ingin memajukan perusahaan, menjadi perusahaan yang lebih
besar dari sebelumnya. E-Commerce dan E-business merupakan terobosan yang dapat
mendongkrak penjualan melalui online marketing dan juga sebagai sarana mempromosikan produk

melalui media Internet.

Konsep Utama E-Bisnis

Beberapa konsep lain sering digunakan dalam kaitannya dengan EC yang utama adalah :

Pure E-Bisnis dan Partial E-Bisnis

E-Bisnis dapat kita tinjau dari sisi proses bisnisnya. Dari sudut pandang ini, kita dapat membedakan
dua jenis proses bisnis di dalam E-Bisnis, yaitu yang secara penuh (pure) dan yang sebagian
(partial). Oleh karena itu dapat katakan bahwa pada sisi organisasional, E-Bisnis dapat dibedakan
menjadi dua, yaitu partial E-Bisnis dan pure E-Bisnis. Partial E-Bisnis adalah transaksi E-Bisnis yang
sebagian prosesnya dilakukan secara elektronik, sebagian lagi secara manual atau konvensional.
Contohnya adalah transaksi jual-beli barang fisik (misalnya, buku, baju, telepon genggam). Pada
transaksi semacam ini sebagian proses bisnisnya, yaitu mulai dari penawaran, pemesanan, hingga
pembayaran dapat dilakukan secara elektronik. Namun, pada saat penyampaian produk (di dalam
bentuk barang), prosesnya harus dilakukan secara fisik atau konvensional. Jadi setidaknya ada satu
dimensi digital, dalam mempertimbangkan situasi EB, tapi hanya sebagian EB. Misalnya, membeli
komputer dari website Dell's atau buku dari Amazon.com adalah EB parsial, karena barang itu
secara fisik disampaikan. Namun, membeli e-book dari Amazon.com atau produk perangkat lunak
dari microsoftcom adalah pure-EB, karena pemesanan, pengolahan, dan pengiriman ke pembeli
semua digital. Perhatikan bahwa banyak perusahaan beroperasi dalam dua atau lebih klasifikasi.
Misalnya, mobil Jaguar memiliki aplikasi 3D untuk konfigurasi mobil secara mandiri, sebelum
berbelanja (Vizard 2013).
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Tabel 1.1 Klasifikasi E-Bisnis

Aktivitas 1 2 3 4 5 6 7 8
Pemesanan, pembayaran F D D D D F F F
Pemenuhan pesanan F D D F F D F D
Pengiriman (shipment) F D F F D D D D
Tipe EB Non-EB | Pure EB | Partial EB

Keterangan : F = Fisik, D = Digital

Organisasi E-Bisnis

Organisasi fisik murni (perusahaan) disebut sebagai organisasi brick-and-mortar (atau perusahaan
tradisional), sedangkan perusahaan yang terlibat hanya di EB dianggap organisasi virtual (pure-
play). Organisasi Click-and-mortar (click-and-brick) adalah yang melakukan beberapa kegiatan EB,
biasanya sebagai saluran pemasaran tambahan. Lambat laun, banyak yang melakukan bisnis
secara off line (brick-and-mortar) akan berubah menjadi perusahaan dengan sistem online/virtual

(click-and-mortar), misalnya, GAP, Walmart, Target.

Dunia Maya

Dunia maya adalah lingkungan nonfisik di mana EB dilakukan dengan menggunakan komputer dan
jaringan. Mekanisme yang digunakan dalam dunia maya untuk mengadakan E-Bisnis diuraikan
dalam bab selanjutnya. Mekanisme yang paling penting adalah internet, pasar elektronik, jaringan

sosial, dan alat komunikasi.
Jaringan dan Pasar Elektronik

EB dapat dilakukan dalam pasar elektronik (e-market), sebuah lokasi di internet tempat pembeli dan
penjualnya mengadakan transaksi komersial seperti menjual barang, jasa, atau informasi. Setiap
orang juga dapat membuka pasar pribadi menjual produk atau jasa secara online. Pasar elektronik
juga dapat menghubungkan orang dengan orang lain atau dengan pekerjaan. Mereka biasanya
dimiliki oleh pemilik independen. Pasar elektronik terhubung dengan penjual dan pembeli melalui
Internet atau dengan pasangannya dalam organisasi, intranet. Intranet adalah jaringan internal
perusahaan atau pemerintah yang menggunakan alat Internet, seperti peramban Web dan protokol
Internet. Lingkungan komputer lainnya adalah sebuah ekstranet, jaringan yang menggunakan
teknologi Internet untuk menghubungkan intranet dari beberapa organisasi dengan cara yang aman
(lihat Tutorial online T2).

Bahan Diskusi

1. Definisikan pengertian E-Bisnis dan E-Commerce.
2. Bedakan antara pure dan partial EB
3. Definsikan perusahaan berbentuk lick-and-mortar dan brick-and-mortar
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4. Jelaskan tentang pasar elektronik.

5. Jelaskan tentang intranet dan extranets.

1.1.2 Hal Terkait E-Bisnis : Pertumbuhan, Konten, Klasifikasi, dan Sejarah

Singkat
& e

Menurut biro sensus AS (2016), penjualan E-Bisnis pada tahun 2014 mencakup lebih dari 60%
penjualan total dari semua kegiatan manufaktur di amerika serikat, lebih dari 22% pedagang grosir,
6,4% dari semua retailing (v. 5.9% pada tahun 2013), dan 2% dari semua penjualan di industri jasa
pilihan. Jumlah keseluruhan EB pada tahun 2014 telah menjadi $7692 miliar sebagaimana terlihat
dalam gambar 1.1. Melihat peningkatan tajam dalam produksi dibandingkan dengan sektor lain.
Selain itu, perhatikan bahwa EB tumbuh jauh lebih cepat daripada total semua perdagangan oleh
sekitar 16-17% per tahun. Untuk rincian yang lebih terperinci, lihat laporan tahunan biro sensus AS
serta Plunkett (2017). Ada tren yang jelas bahwa penjualan ritel online mengambil alih bisnis dari
pedagang tradisional. Dewasa ini, semakin banyak orang membeli secara online. Untuk statistik
mengenai E-Bisnis di Internet (internetworldstats.com/stats.htm.). Menurut E-Bisnis Eropa, 5
September 2012, penjualan E-Bisnis online Eropa akan berlipat ganda menjadi €323 miliar pada
tahun 2018.

E-Bisnis di Indonesia

Sejarah E-Bisnis di Indonesia diawali dengan didapuknya IndoNet sebagai Internet Service Provider
(ISP) di Indonesia pada tahun 1994 silam. Kemunculan dari IndoNet ini menjadi pintur gerbang atas
pemanfaatan teknologi telekomunikasi dalam segala bidang, tak terkecuali dengan perdagangan.
Pada awal pendiriannya, banyak pedagang yang menggunakan internet sebagai lapak untuk
menampilkan dagangannya. Sedangkan proses jual beli tetap dilaksanakan secara manual.

Karena perkembangannya yang kian pesat, E-Bisnis telah mencapai era kejayaannya di tahun 2014.
Bahkan kini e-bisnis memiliki hari perayaannya sendiri yang dinamakan dengan Hari Belanja Online
Nasional (Harbolnas). Pada tahun 2014 telah banyak bermunculan E-Bisnis startup maupun unicorn
dalam berbagai bidang mulai dari fashion, transportasi, property, akomodasi, perdagangan umum,
pekerjaan, dan maish banyak lagi. Salah satu startup di Indonesia yang mampu menembus angka
investasi hingga USD 100 juta atau 1,2 triliun adalah Tokopedia. Tak hanya perusahaan startup asli,
bahkan banyak perusahaan komersil yang mulai melirik bisnis online via e-bisnis ini. sebut saja

MatahariMall.com yang merupakan anak cabang dari Lippo Group.

Isi dan Kerangka E-Bisnis

Klasifikasi E-Bisnis membantu pemahaman bidang yang beragam ini. Secara umum, penjualan dan
pembelian secara elektronis bisa dilakukan dari bisnis ke konsumen (B2C) atau dari bisnis ke bisnis

(B2B). Transaksi Online dilakukan antara bisnis dan konsumen individu di B2C, seperti ketika
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seseorang membeli kopi di store. Starbuck.com atau komputer di dell.com. Dalam B2B, transaksi
bisnis dilakukan secara online antara bisnis, seperti ketika Dell membeli secara elektronik bagian-
bagiannya. Dell juga berkolaborasi secara elektronik dengan mitranya dan menyediakan layanan
pelanggan online-CRM (lihat Tutorial online T1). Beberapa jenis EB lainnya akan dijelaskan nanti
dalam bab ini.

60

T

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

| m Selected Services M Retail Trade

Qo QO QO O

!ll Merchant Wholesale Trade ®m Manufacturing

Gambar 1.1 Perdagangan sebagai persen dari total nilai: (2005 — 2014) (sumber: census.gov/
content/dam/census/library/publications/2016/econ/e14-estats.pdf, diakses: Maret 2017

Total pengiriman EB meningkat 16.5% pada tahun 2013.comscore melaporkan bahwa perdagangan
ritel as meningkat 17% pada tahun QI 2012 dibandingkan dengan setahun sebelumnya. EB tumbuh
di semua daerah. Hasil serupa dapat ditemukan di banyak industri, perusahaan, dan negara
(menurut laporan berkala di comScore dan BizReport) dan Ahmad (2014, sebuah infografis). E-
Bisnis meledak secara global. Menurut pernyataan pers melalui e-bisnis-europe.eu/press tertanggal
23 Mei 2013, E-Bisnis di eropa tumbuh 19% pada 2012 mencapai €312 miliar ( e-bisnis-europe.
eu/press-item/european-E-Bisnis-to-reach-e312-billion-in-2012-19-growth).

Menurut Stanley dan Ritacca (2014), E-Bisnis di China sedang meningkat, mencapai $600 miliar
pada akhir tahun 2013. Akhirnya, di beberapa negara berkembang, EB menjadi aset ekonomi utama.

1. Orang

Penjual, pembeli, perantara, spesialis sistem informasi dan teknologi, karyawan lain, dan
peserta lainnya.
2. Kebijakan publik

Hukum dan isu-isu kebijakan dan peraturan lainnya, seperti perlindungan privasi dan pajak,
yang ditentukan oleh pemerintah. Yang disertakan adalah standar teknis dan kepatuhan.
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3. Pemasaran dan periklanan

Seperti halnya bisnis lainnya, EB biasanya membutuhkan dukungan pemasaran dan periklanan.
Hal ini sangat penting dalam transaksi online B2C, di mana pembeli dan penjualnya biasanya
tidak saling mengenal.

4. Layanan dukungan

Banyak layanan diperlukan untuk mendukung EB. Ini berkisar dari ciptaan konten sampai
pembayaran untuk pengiriman pesanan.

5. Kemitraan bisnis

Usaha bersama, pertukaran, dan kemitraan bisnis dari berbagai jenis adalah umum di EB. Ini
sering terjadi di seluruh rantai pasokan (yakni. , interaksi antara perusahaan dan pemasok,
pelanggan, dan mitra lainnya).

Kerangka EB

Bidang EB beragam, melibatkan banyak kegiatan, unit organisasi, dan teknologi. Oleh karena itu,
kerangka kerja yang menggambarkan isinya ini dapat berguna. Gambar 1.2 memperkenalkan satu
kerangka kerja semacam itu. Sebagaimana diperlihatkan dalam gambar, ada banyak aplikasi EB
(bentuk teratas), yang akan diilustrasikan dalam seluruh buku. Untuk melaksanakan aplikasi ini,
perusahaan memerlukan layanan informasi, infrastruktur, dan dukungan yang tepat. Gambar 1.2
memperlihatkan bahwa aplikasi EB didukung oleh infrastruktur dan oleh lima area pendukung.
Infrastruktur untuk EB diperlihatkan pada bagian bawah. Infrastruktur menggambarkan perangkat
keras, perangkat lunak, dan jaringan yang digunakan di EB. Semua komponen ini memerlukan
praktik manajemen yang baik. Ini berarti bahwa perusahaan perlu merencanakan, mengatur,
memotivasi, merancang strategi, dan menyusun ulang proses, jika diperlukan, untuk

mengoptimalkan penggunaan bisnis dari model dan strategi EB.
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Gambar 1.2 Kerangka kerja untuk E-Bisnis
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Klasifikasi EB Menurut Sifat Transaksi dan Hubungan Antar Partisipan

Pengelompokan umum EB adalah oleh tipe transaksi dan anggota transaksi-nya. Tipe utama
transaksi EB dapat dilihat pada Gambar 1.2

Business-to-Business (B2B)

E-Bisnis B2B merujuk pada transaksi antara dan di antara organisasi-organisasi. Hari ini, sekitar
85% dari volume EB adalah B2B. Untuk Dell, seluruh transaksi grosir adalah B2B. Dell membeli
sebagian besar bagiannya melalui E-Bisnis dan menjual produknya kepada bisnis (B2B) dan individu
(B2C) menggunakan E-Bisnis.

Business to Concumer (B2C)

Dalam B2C, orang menggunakan Internet untuk menjual produk atau jasa kepada organisasi. Selain
itu, orang-orang menggunakan C2B untuk meminta penawaran produk atau jasa. Priceline.Com
adalah organisator terkenal dari transaksi layanan perjalanan C2B, di mana orang menempatkan

permintaan untuk penawaran dengan harga yang mereka bersedia bayar untuk perjalanan tertentu.

Intrabisnis EB

Kategori intrabusiness EB mengacu pada transaksi EB di antara berbagai departemen organisasi
dan individu dalam satu perusahaan. Intrabusiness E-Bisnis meliputi semua aktivitas internal
organisasi yang biasanya dilakukan melalui internet dan meliputi pertukaran barang, jasa atau
informasi.

Business-to-Employees (B2E)

Kategori pegawai bisnis (B2E) merujuk pada pengiriman layanan, informasi, atau produk dari
organisasi kepada karyawan mereka. B2E adalah layanan yang disediakan sebuah perusahaan
pada karyawannya untuk memudahkan urusan karyawan dengan perusahaan. Misalkan seorang
karyawan yang ingin mengambil cuti, tidak perlu lagi menghadap bagian kepegawaian. la dapat
mengakses situs resmi perusahaan dan mengajukan permohonan cuti tersebut. Atau seorang
karyawan yang ingin mendapatkan tunjangan kesehatan karena dirawat di rumah sakit, cukup
mengakses situs resmi perusahaan dan mengisi formulir secara online. Dukungan EB terhadap

karyawan semacam itu juga disebut business-to-mobile employees (B2ME).

BUKU E-BISNIS DR. AGUS WIBOWO
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Drop-shipping

Dalam model ini, seorang penjual mengiklankan dan menjual produk kepada pembeli dan
mengumpulkan pembayaran. Kemudian, si penjual mentransfer pesanan ke pemasok dan
membayar harga grosir. Paket pemasok dan memberikan produk kepada pembeli.

Consumer-to-Consumer (C2C)

Dalam kategori konsumer-to-konsumen (C2C) EB, konsumen individu menjual atau membeli dari
konsumen lain. Contoh C2C mencakup orang-orang yang menjual komputer, alat-alat musik, atau
layanan pribadi secara online. Penjualan dan lelang di eBay sebagian besar C2C seperti iklan di
Craigslist.

Perdagangan Kolaboratif

Perdagangan kolaboratif (c-bisnis) merujuk pada kegiatan dan komunikasi online yang dilakukan
oleh pihak-pihak yang bekerja untuk mencapai tujuan yang sama. Misalnya, mitra bisnis mungkin

merancang produk baru bersama-sama.

e-Government

Dalam e-government EB, sebuah lembaga pemerintah membeli atau menyediakan barang, jasa,
atau informasi dari atau kepada bisnis (G2B) atau dari atau kepada warga negara secara individu
(G2C). Pemerintah juga dapat berurusan dengan pemerintah lain (G2G). Kategori sebelumnya
diilustrasikan dalam gambar 1.3. Banyak contoh dari berbagai jenis transaksi EB akan disajikan di

seluruh buku ini.

Gambar 1.3 Kategori transaksi dalam E-Bisnis/EB
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Sejarah Singkat E-Bisnis

Pengaplikasian E-Bisnis dapat dilacak hingga awal tahun 1970-an sewaktu uang ditransfer secara
elektronis, sebagian besar di kalangan lembaga keuangan (dikenal sebagai transfer dana elektronik
[EFT]), dengan demikian dana dapat dialihkan secara elektron — khususnya dari satu organisasi ke
organisasi lain. Namun, penggunaan aplikasi ini terbatas pada perusahaan besar, lembaga
keuangan, dan beberapa bisnis nekat lainnya. Kemudian, tibalah pertukaran data elektronik (EDI),
suatu teknologi yang digunakan untuk memungkinkan transfer dokumen rutin secara elektronik. EDI
kemudian diperluas dari transaksi keuangan ke jenis transaksi lainnya. Aplikasi EB yang lebih baru
menyusul, mulai dari sistem reservasi perjalanan hingga perdagangan saham online. Internet
muncul di TKP pada tahun 1969, sebagai percobaan oleh pemerintah Amerika Serikat, dan
pengguna awalnya sebagian besar peneliti akademik dan ilmuwan lainnya. Beberapa pengguna
mulai menaruh data personal di Internet. Sebuah tonggak penting dalam pengembangan EB adalah
munculnya World Wide Web (“Web") pada awal tahun 1990-an. Ini memungkinkan perusahaan
untuk memiliki kehadiran di Internet dengan baik teks dan foto. Ketika Internet menjadi
komersialisasi dan pengguna mulai berbondong-bondong berpartisipasi di World Wide Web pada
awal tahun 1990-an, istilah E-Bisnis diperkenalkan. Aplikasi EB diperluas dengan cepat. Sejumlah
besar orang yang disebut dot-coms, atau pemula Internet, juga muncul. Dewasa ini, semua
perusahaan di negara-negara berkembang telah hadir di internet. Banyak situs ini berisi puluhan
ribu halaman dan tautan. Pada tahun 1999, penekanan EB bergeser dari B2C ke B2B, dan pada
tahun 2001 dari B2B ke B2E, c-bisnis, e-government, e-learning, dan m-bisnis. Pada tahun 2005,
jaringan sosial mulai menerima cukup banyak perhatian, seperti halnya m-bisnis dan aplikasi
nirkabel. Pada tahun 2009, EB menambahkan saluran perdagangan sosial. Contohnya adalah
meningkatnya kegiatan komersial di Facebook dan Twitter. Mengingat sifat teknologi dan
penggunaan Internet, EB pasti akan terus berkembang, menambahkan model bisnis baru dan
memperkenalkan perubahan. Semakin banyak keberhasilan EB yang muncul. Sambil melihat
sejarah EB, seseorang harus mengingat hal berikut:

Sifat Umum dari EB

Aktivitas EB dapat dilihat antara dan dalam negara. Bahkan, perusahaan EB terbesar di dunia

adalah Alibaba grup of China (lihat bab selanjutnya). Lihat juga Tse (2015).

Sifat Interdisiplin EB

Dari hanya tinjauan singkat tentang kerangka dan klasifikasi EB, anda mungkin dapat melihat bahwa
EB terkait dengan beberapa disiplin berbeda. Jurusan utama disiplin akademis mencakup:
akuntansi, hukum bisnis, ilmu komputer, perilaku konsumen, ekonomi, teknik, keuangan,
manajemen sumber daya manusia, manajemen, sistem informasi manajemen, pemasaran,
administrasi publik, dan robotika.
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Revolusi Google

Selama tahun-tahun awalnya, EB terkena dampak dari perusahaan-perusahaan seperti Amazon.
com, eBay, AOL, dan Yahoo!. Namun, sejak tahun 2001, tidak ada perusahaan lain yang mungkin
berpengaruh lebih pada EB daripada Google. Pencarian Web yang berhubungan dengan google
menargetkan iklan jauh lebih baik daripada yang dilakukan pesaingnya. Dewasa ini, Google bukan
sekadar mesin pencari; Ini mempekerjakan banyak model EB yang inovatif, itu terlibat dalam banyak
bisnis bersama EB, dan itu berdampak baik kegiatan organisasi maupun kehidupan individu.
Perusahaan-perusahaan Google diorganisasi dengan nama "alfabet". Pada 2016, alfabet mencakup
Google, Calico, Google X, Nest, Google Capital, Fiber, dan Google Ventures.

Cyber Monday, Singles’ Day, dan Prime Day

Bukti yang menarik untuk pertumbuhan belanja online adalah volume belanja selama Cyber monday
di amerika serikat dan hari tunggal di cina (11/11). Pada 2016, Amazon memperkenalkan hari utama.
Pada 12 juli 2016, penjualan harian mencapai 60% lebih banyak dibanding hari-hari sebelumnya.

Perdagangan Sosial

Ledakan media sosial dan jaringan, serta perangkat Web 2.0 (misalnya, wikis, blog), menghasilkan
cara-cara baru dalam mengadakan E-Bisnis dengan menjadikannya sosial. Beberapa model EB
yang baru dan dimodifikasi dibuat, meremajakan lapangan seperti yang diuraikan dalam beberapa
bab dalam buku ini, terutama dalam bab ini dan dalam sorban et al. (2016).

Kegagalan EB

Mulai tahun 1999, sejumlah besar perusahaan EB, khususnya pertukaran e-tailing dan B2B, mulai
bangkrut. Kegagalan B2C yang terkenal mencakup Drkoop, MarchFirst, eToys, dan Boo. Kegagalan
B2B yang terkenal termasuk Webvan, Chemdex, Ventro, dan VerticalNet. (kebetulan, sejarah
perusahaan perintis ini didokumentasikan oleh David Kirsch dalam arsip rencana bisnisnya
(Business planarchive.org). Sebuah survei mengenai kegagalan dot-coms pada tahun 1998-2005
mendapati bahwa 62% perusahaan internet kekurangan keterampilan finansial dan 50% tidak punya
banyak pengalaman dengan pemasaran. Demikian pula, banyak perusahaan gagal untuk memiliki
pemenuhan urutan yang memuaskan dan persediaan yang cukup untuk memenuhi fluktuasi dan
meningkatnya permintaan untuk produk mereka. Situasi sekarang (2017) hampir sama di banyak
perusahaan kecil dan menengah. Alasan mengapa kegagalan EB ini dan lainnya dibahas dalam bab
selanjutnya. Pada tahun 2008, banyak start-up yang berhubungan dengan Web 2.0 dan
perdagangan sosial mulai bangkrut (lihat blog. Cio.com/it-management/startup-deathwatch-20.
HTML). Apakah banyaknya kegagalan berarti hari EB akan berakhir? Tentu saja tidak! Pertama,
kegagalan dot-com menurun drastis. Kedua, bidang EB pada dasarnya mengalami konsolidasi
ketika perusahaan menguji model bisnis yang berbeda dan struktur organisasi. Ketiga, beberapa
perusahaan EB murni, termasuk giants seperti Amazon.com dan Netflix, memperluas operasi dan
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meningkatkan penjualan. Akhirnya, model click-dan-mortar tampaknya bekerja dengan sangat baik,
terutama dalam e-tailing (misalnya, Gap, Walmart, Target, Apple, HP, dan Best Buy).

Keberhasilan EB

Beberapa tahun terakhir telah melihat kebangkitan perusahaan-perusahaan EB yang sangat sukses
seperti eBay, Pandora, Zillow, Google+, Facebook, Amazon.com, Pay Pal, Pinterest, VeriSign,
LinkedIn, dan E*TRADE. Perusahaan click-dan-mortar seperti Cisco, Walmart, General Electric,
IBM, Intel, dan Schwab juga telah melihat keberhasilan besar. Kisah keberhasilan tambahan
mencakup start-ups seperti Alloy.com (sebuah portal yang berorientasi dewasa), Blue Nile
(perhiasan), Ticketmaster, Amazon.com, Net-a-Porter (kasus 1.1), Expedia, Yelp, Uber, Airbnb,
TripAdvisor, dan Grubhub.

Studi Kasus : Aplikasi EB

Gojek : Pasti Ada Jalan

Nadiem Makarim pendiri GoJek saat ini menjadi CEO PT GoJek Indonesia. Nadiem memposisikan
PT GoJek Indonesia merupakan Penyedia jasa transportasi ojek di Indonesia yang berkembang
pesat setelah meluncurkan aplikasi di ponsel pada awal 2015. Nadiem Makarim adalah seorang
yang cukup setia menggunakan jasa ojek. Nadiem melihat permasalahan utama tukang ojek adalah
waktu tidak produktif yang besar, seperti mangkal dan menunggu penumpang. Saat di pangkalan
ojek, pengemudi ojek harus bergiliran dengan pengemudi ojek lainnya. Disisi lain para pengguna
ojek, juga merasa malas untuk berjalan mencari pangkalan ojek. Di kota-kota besar, orang lebih

suka menggunakan taksi karena lebih mudah dicari.

Inisiatif

Berdasarkan riset tersebut, Nadiem mendapatkan ide awal untuk melakukan inovasi bagaimana
cara menghubungkan pengendara ojek dengan calon pembelinya. Salah satu solusinya adalah
dengan menggunakan ponsel. GoJek dirintis pada tahun 2011 dengan menggunakan sistem yang
masih sangat sederhana, yaitu calon penumpang menghubungi melalui telepon, atau kirim sms.
Saat ini Nadiem Makarim pendiri GoJek telah membuktikan prestasi yang luar biasa, setidaknya ada
lebih 10 ribu supir ojek yang tergabung dalam GoJek. Salah satu sumber peningkatan yang drastis
karena adanya aplikasi berbasiskan Android. Harapan Nadiem Makarim pendiri GoJek adalah,
perusahaannya PT. Gojek dapat membantu serta melayani seluruh masyarakat Indonesia
dimanapun mereka berada. Model bisnis yang diterapkan GoJek adalah skema bagi hasil dengan
supir ojek. GoJek hanya mengambil bagian 20% dan sisianya 80% adalah bagian pengendara ojek.
GoJek memberikan fasilitas kepada supir berupa jaket, helm dan HP Android. Terkahir terdapat
pemberitaan GoJek juga memberikan perlindungan asuransi kesehatan dan kecelakaan kepada
supir. Sejak berdiri pada 2010, Go-Jek terus melakukan ekspansi bisnis, mulai dari jasa penyediaan
transportasi ke jasa keuangan. Pada Desember 2017, start-up yang didirikan Nadiem Makarim,

mengakuisisi tiga perusahaan fintech, dan berencana melebarkan sayap ke luar negeri. Pada
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Januari 2015, Go-Jek meluncurkan aplikasinya yang dimulai di tiga kota. Lalu Agustus 2016, Go-
Jek mendapatkan predikat Unicorn pertama di Indonesia setelah mendapat suntikan dana sebesar
US$ 550 juta atau sekitar Rp 7,2 triliun. Hingga saat ini, perusahaan jasa transportasi daring ini telah
memiliki 300 ribu pengemudi di 50 kota dengan 16 layanan. Selama 2017, Go-Jek mengakuisisi
perusahaan tiket yaitu Loket.com dan tiga perusahaan fintech lainnya, yakni Kartuku, Mapan, dan

Midtrans. Aksi ini dilakukan setelah mendapatkan dana segar dari Tencent, perusahaan asal
Tiongkok sebesar US$ 1,2 miliar atau sekitar Rp 16 triliun. Hingga Agustus 2017, valuasi Go-Jek
diperkirakan mencapai Rp 39 triliun. Menurut CEO Go-Jek, Nadiem Makarim, 2018 akan menjadi

tahunnya Go-Pay sekaligus akan melebarkan sayap bisnis ke empat negara di Asia Tenggara.

Pelajaran Inovasi GoJek

Apa saja pelajaran yang dapat kita ambil dari kisah sukses Nadiem Makarim pendiri GoJek?

Solusi inovatif dengan menggunakan teknologi

Hal pertama setelah mendengar kisah Gojek, adalah solusi inovatif dengan menggunakan teknologi.
Idenya sangat sederhana hanya mempermudah mempertemukan antara pengemudi ojek dengan
calon penumpang. Solusi yang sederhana tersebut ternyata mendapat respons yang positif dari

masyarakat dan segera berkembang pesat.

Membuat kebutuhan baru

Pada awalnya orang tidak mau menggunakan ojek, karena di beberapa kota harga ojek cukup mahal
dan permasalahan transaparansi harga. Aplikasi Gojek berusaha menyadarkan pada masyarakat,
ada sebuah solusi atas kebutuhan mereka. Moda transportas ojek sebenarnya dapat menjadi solusi,

jika dikelola dengan benar.

Membuka lapangan kerja baru dan padat karya

Terakhir, Gojek membuka lapanngan kerja baru yang padat karya. Banyak orang-orang muda yang
awalnya tidak memiliki penghasilan, saat ini dapat menghasilkan pendapatan yang cukup besar
dengan menjadi pengemudi gojek.

Sumber : Katadata.co.id dengan judul "Ekspansi Bisnis Go-Jek, dari Ojek ke Fintech" , https://katadata.co.id/
ariayudhistira/infografik/5e9a560c7e466/ekspansi-bisnis-go-jek-dari-ojek-ke-fintech dan https://www.finansialku. com/kisah-sukses-
nadiem-makarim-pendiri-gojek/diakses Januari 2021

Bahan Diskusi

Daftarlah komponen utama kerangka EB.
Daftarlah tipe utama transaksional EB.
Jelaskan landmark utama dalam sejarah EB.

P w NP

Daftarkan beberapa keberhasilan dan kegagalan EB.
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1.1.3 Faktor Pendorong dan Manfaat E-Bisnis
°

Ledakan besar EB dapat dijelaskan oleh driver dan karakteristik, manfaat, dan perubahan dalam

lingkungan bisnis.

Faktor Pendorong E-Bisnis

Meskipun EB baru berusia sekitar 24 tahun, diharapkan untuk memiliki pertumbuhan yang tidak bisa
dihentikan, dan terus berkembang secara konsisten menjadi bidang-bidang baru dalam kehidupan
kita. Pertanyaannya adalah mengapa. Apa yang mendorong EB? EB didorong oleh banyak faktor
tergantung pada industri, perusahaan, dan aplikasi yang terlibat. Pendorong utama ditampilkan

dalam gambar 1.4 yang jelas, bersama dengan bagian dan/atau bab di mana detail disajikan.

Manfaat bagi Persaingan
Konsumen Inovasi Model Bisnis Lingkungan Bisnis

Manfaat bagi - sarcn Bard
Perusahaan dan a u_ﬂf; rl]r;'“;ami )
Yendor osial Dan nomi
Perbemibuhan
E-Commerce
Manfaat bagi .
Masyarakat Dukungan dari
Pemerintah
Perluasan di bidang
FaRQMRESRQEs Kemampuan Industri Pelayanan

Tehnologi E-Commerce dan pencapaian
secara Global

Gambar. 1.4 Pendorong utama pertumbuhan E-Bisnis

Manfaat E-Bisnis

Ada banyak manfaat EB dan mereka terus meningkat dengan waktu. Kami memilih untuk
mengorganisasi mereka dalam tiga kategori: E-Bisnis menyediakan manfaat bagi organisasi,

pelanggan, dan masyarakat. Manfaat ini diringkas dalam tabel 1.2.

Peluang Bagi Pengusaha

Manfaat utama EB adalah pembentukan peluang untuk memulai bisnis dengan cara yang tidak
konvensional. Model bisnis yang baru ini mengizinkan pengusaha untuk membuka bisnis dengan
sedikit uang dan pengalaman dan mengembangkannya dengan cepat. Banyak pengusaha

menghasilkan banyak uang melalui internet.
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Tabel 1.2 Manfaat E-Bisnis

Manfaat

Manfaat untuk Organisasi

Deskripsi

Riset Global

Segera mencari pelanggan dan mitra bisnis dengan biaya yang
wajar di seluruh dunia

Biaya Pengeluaran

Biaya pemprosesan informasi, penyimpanan dan distribusi lebih
rendah

Fasilitas Penyelesaian masalah

Memecahkan masalah kompleks yang belum terpecahkan

Perbaikan rantai suplai

Mengurangi penundaan, persediaan dan biaya

Bisnis selalu buka

tidak ada lembur atau biaya lainnya

Pengaturan/personalisasi

Membuat pesanan untuk preferensi pelanggan

Ketersediaan untuk inovasi, menggunakan
model bisnis baru

Memfasilitasi inovasi dan memungkinkan model bisnis yang baru
yang unik

Biaya komunikasi yang rendah

Internet lebih murah daripada jalur WAN

Pengadaan yang efisien

Menghemat waktu dan mengurnagi biaya dengan memungkinkan
e-pengadaan

Perbaikan hubungan dan pelayanan
pelanggan

Interaksi langsung dengan pelanggan, CRM yang lebih baik

Membantu pemenuhan SME

EB dapat membantu perusahaan-perusahaan kecil untuk bersaing
melawan perusahaan besar dengan menggunakan model bisnis
khusus

Inventaris rendah

Menggunakan persediaan kustomisasi yang dapat diminimalkan

Biaya rendah pada distribusi produk
digital

Pengiriman secara online bisa 90% lebih murah; menghemat
pembuatan kertas

Memberikan keunggulan kompetitif

Harga lebih rendah, layanan yang lebih baik, meningkatkan citra
merek

Manfaat untuk Pelanggan

Ketersediaan

Pemilihan besar untuk dipilih (vendor, produk, gaya informasi)

Ubiquity

Bisa belanja kapan saja dari mana saja

Self-konfiguration

Bisa menyesuaikan diri dengan produk

Tawar menawar yang jelas

Menggunakan mesin pembanding; menegurangi pembayaran

Pengiriman langsung

Download Produk digital dengan cepat

Tidak ada pajak penjualan

Kadang-kadang; berubah

Telekomunikasi yang memungkinkan

Bisa bekerja atau belajar dirumah kapan saja dan dimana saja

Keterlibatan interaksi sosial

Mendapatkan ulasan, dan rekomendasi di jejaring sosial

Cari benda-benda yang unik

Dengan menggunakan pelanggan online barang barang yang di
koleksi dapat ditemukan

Belanja dengan nyaman

Berbelanja diwaktu luang tanpa di ganggu dengan juru tulis toko

Manfaat bagi Masyarakat

Aktif telekomunikasi

Menfasilitasi pekerjaan di rumabh; lalulintas berkurang; polusi

Pelayanan umum yang lebih baik

Diberikan ole e-government (misalnya e-health)

Perbaikan keamanan bidang
perumahan

Memfasilitasi keamanan dalam negri

Kenaikan standar kehidupan

Dapatkah membeli lebih banyak barang/jasa yang lebih murah?
Mendapatkan pendidikan yang lebih baik

Tutup pemisah digital

Memungkinkan orang-orang di daerah pedesaan dan negara-

negara berkembang untuk menggunakan lebih banyak jasa dan
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membeli apa yang benar-benar mereka sukai

Home shipping Polusi udara, rendah perjalanan

(6)i10) ) : Jaxine Sprei and Bedcover

Hidup seseorang selalu mengalami pasang surut. Seperti yang dialami pasangan suami istri dari
Yogyakarta, Tri Wardhani dan Dedy Indrawan yang menuai sukses bisnis seprai dan bed cover.
“Perjalanan bisnis tidak selalu mulus. Kami sempat dililit hutang ratusan juta rupiah dan selama dua
tahun keadaan ekonomi kami terpuruk, bahkan terkadang harus makan sepiring berdua. Dedy juga
harus bekerja serabutan di hari libur. Saking terpuruknya, Dedy terpaksa menjadi tukang ojek
sebagai pekerjaan sampingannya di sebuah bank swasta hingga menjadi agen asuransi pun pernah
dilakoni. Akhirnya, Dedy memberanikan diri memulai bisnis seprai dan bed cover secara online
dengan bermodalkan pinjaman uang dari seorang kerabat medio tahun 2009. Jaxine Sprei and
Bedcover semakin lama semakin berkembang. la memutuskan untuk berhenti bekerja dari bank dan
fokus menggarap bisnis online-nya. Setelah tiga tahun hanya mengambil stok barang dari supplier
kini akhirnya Dedy mampu memproduksi seprai dan bed cover sendiri, namun pemasaran yang
awalnya dilakukan melalui website pribadi lambat laun dirasa tidak lagi efektif untuk menindaklanjuti
pesanan yang dari hari ke hari kian bertambah. la akhirnya memutuskan untuk memasarkan
produknya melalui mal online, salah satunya Tokopedia. “Dengan memasarkan produk di
Tokopedia, saya tidak perlu lagi pusing memikirkan SEO dan posisi keyword saya di search engine,”
terang Dedy. la juga merasa produknya lebih dikenal oleh masyarakat Indonesia dari Sabang
sampai Merauke. “Pengunjung Tokopedia sendiri sudah ramai. Hal itu secara langsung membantu
saya dalam mempromosikan brand kami ke seluruh penjuru Indonesia,” imbuh laki-laki yang saat
ini sudah berhasil mempekerjakan 24 orang karyawan dan mengirimkan ribuan paket seprai, serta
bed cover setiap bulannya.

Sumber : https://republika.co.id/berita/ekonomi/makro/noe2w4/tradisi-ramadhan. (diakses Januari 2021)
E-Bisnis Sebagai Penyedia Efisiensi, Efektivitas, dan Keuntungan yang
Kompetitif
Manfaat EB mungkin menghasilkan perubahan signifikan dalam cara bisnis dilakukan. Perubahan
ini dapat berdampak positif terhadap operasi korporasi yang menghasilkan keunggulan kompetitif
bagi perusahaan dengan menggunakan EB (lihat bab. selanjutnya) serta pemerintah dan organisasi
nirlaba yang lebih efisien.

Bahan Diskusi Lanjutan

Daftar driver utama EB.
Daftarlah lima manfaat masing-masing bagi pelanggan, organisasi, dan masyarakat.
Dari pengetahuan anda, uraikan beberapa perkembangan teknologi yang memfasilitasi EB.

P wdhPRE

Identifikasikan manfaat tambahan bagi masyarakat.
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1.1.4 Komputasi Sosial dan Perdagangan
®

Generasi pertama EB terutama melibatkan perdagangan, e-services, dan kolaborasi yang
disponsori perusahaan. Saat ini, kita bergerak menuju generasi kedua dari EB, yang kami sebut E-
Bisnis 2.0. Ini berdasarkan pada Web 2.0 tools, media sosial, jaringan sosial, dan dunia maya —
semua keturunan dari komputasi sosial. Perkembangan dari web 2.0 yang memungkinkan
pengguna internet untuk dapat saling berinteraksi. Mulai pada tahun 2006, terjadi perkembangan
yang signifikan pada area social computing, seperti halnya social bisnis dan perkembangan social
software bagi perusahaan. Dengan kemungkinan untuk berinteraksi dan fitur untuk berkomunikasi,
social computing mulai dilirik untuk diadopsi dalam perkembangan pendidikan dan area
pengetahuan disamping diadopsi oleh bisnis yang menjadikannya sebagai social bisnis dan cukup
popular saat ini. Social computing adalah system terkomputerisasi yang memungkinkan komunikasi
dan kolaborasi terjadi untuk berbagai aspek.

Komputasi Sosial

Komputasi sosial (social computing) merujuk pada sistem komputasi yang melibatkan interaksi
sosial dan perilaku. Hal ini dilakukan dengan seperangkat alat yang mencakup blog, wme, layanan
jaringan sosial, perangkat perangkat lunak sosial lainnya, dan pasar sosial. Sedangkan sistem
komputasi tradisional berkonsentrasi pada proses bisnis, terutama proses transaksi dan
peningkatan produktivitas, komputasi sosial berkonsentrasi pada peningkatan kolaborasi dan
interaksi di antara orang-orang dan konten yang dihasilkan pengguna. Dalam komputasi dan
perdagangan sosial, orang-orang bekerja sama lewat Internet, berkonsultasi dengan spesialis, dan
mencari barang dan jasa yang direkomendasikan oleh teman-teman mereka.

: Menemukan pasangan

Begitu maraknya aplikasi online saat ini termasuk online dating yang dapat mempertemukan dua
orang yang sedang mencari pasangan. Contoh web online dating yang popular adalah OkCupid,
Match.com, eharmony, dan lain-lain. Dalam komputasi sosial, informasi sebagian besar dihasilkan
oleh individu dan tersedia bagi semua, biasanya gratis. Alat implementasi utama komputasi sosial
adalah Web 2.0 dan media sosial.

Pada tahun 2003 Web 2.0 dipelopori oleh O’Reilly Media, kemudian sekitar tahun 2004, web 2.0
mulai dikembangkan dengan menyatukan teknologi-teknologi gabungan dari HTML, XML, CSS,
JavaScript, dan AJAX. HTML dan CSS digunakan untuk mempercantik tampilan web. XML
digunakan untuk mendefinisikan format suatu data. JavaScript digunakan untuk membuat tampilan
yang dinamis. Dan AJAX digunakan untuk menggabungkan XML dan JavaScript yang menekankan
pada pengelolaan konten. Web 2.0 merupakan perbaikan dari Web 1.0 dimana pada Web 1.0
apabila pengguna ingin mengakses suatu web maka pengguna harus datang mengunjungi alamat
web yang ingin diakses terlebih dahulu. Untuk dapat mengakses web tersebut sedangkan pada web
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2.0 apabila pengguna ingin mengakses suatu web maka pengguna tidak perlu datang mengunjungi
alamat web yang ingin diakses karena pengguna dapat melakukannya dengan cara mengklik link
yang telah tersedia untuk web yang ingin pengguna kunjungi, contohnya pada saat pengguna
sedang mengakses situs jejaring social seperti facebook dan pengguna ingin mengunjungi web
tertentu maka pengguna tidak perlu membuka web tersebut tetapi pengguna dapa langsung meng-
klik link yang ada di facebook yang ditujukan pada web yang ingin pengguna kunjungi. Selain itu
web 2.0 sangat membantu pengguna untuk menggunakannya karena Web 2.0 telah dijalankan
langsung di atas internet sehingga pengguna dapat menggunakannya kapanpun dan dimanapun
pengguna berada dengan hanya langsung mengakses internet dan menggunakannya. O 'Reilly
membuat Web 2.0 menjadi 4 level dan memberikan contoh untuk masing-masing Web. Beberapa
orang memandang Web 2.0 sebagai ekosistem digital baru, yang dapat dijelaskan melalui lima C:
Creativity, Connectivity, Collaboration, Convergence, dan Community - (kreativitas, konektivitas,
kolaborasi, konvergensi, dan komunitas) Peralatan utama Web 2.0 diuraikan dalam bab selanjutnya,
dan aplikasi yang diuraikan dalam sebagian besar bab lainnya. Selain itu, untuk forum terbuka
tentang Internet, society, kecerdasan kolektif, dan masa depan.

Media Sosial

Istilah media sosial punya beberapa definisi. Sosial media adalah sebuah media untuk bersosialisasi
satu sama lain dan dilakukan secara online yang memungkinkan manusia untuk saling berinteraksi
tanpa dibatasi ruang dan waktu. Media sosial mencakup isi teks, gambar, audio, dan video yang
dihasilkan pengguna yang disampaikan melalui platform dan alat Web 2.0.0. Media ini digunakan
terutama untuk interaksi sosial dan percakapan seperti berbagi pendapat, pengalaman, wawasan,
dan persepsi dan untuk kolaborasi online. Oleh karena itu, metode ini sangat ampuh untuk
sosialisasi. Sebuah unsur kunci adalah bahwa pengguna menghasilkan, mengendalikan, dan
mengelola konten. Sosial media meghapus batasan-batasan manusia untuk bersosialisasi, batasan
ruang maupun waktu, dengan media sosial ini manusia dimungkinkan untuk berkomunikasi satu
sama lain dimanapun mereka bereda dan kapanpun, tidak peduli seberapa jauh jarak mereka, dan
ttidak peduli siang atau pun malam.

Perbedaan Sosial Media dan Web 2.0

Perhatikan bahwa konsep Web 2.0 terkait dengan konsep media sosial; Banyak orang menyamakan
kedua istilah itu dan menggunakannya secara bergantian. Namun, beberapa orang menunjukkan
perbedaan. Sementara media sosial menggunakan Web 2.0 dan alat dan teknologi, konsep media
sosial mencakup filosofi orang yang terhubung, interaksi di antara mereka, dukungan sosial yang
disediakan, konten digital yang diciptakan oleh pengguna, dan seterusnya.
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Bagaimana Oprah Menggunakan Media Sosial untuk Membangun Bisnisnya

Menurut Bertelsen (2014), Oprah Winfrey mengintegrasikan aktivitas media sosial dengan segala
yang dia lakukan, untuk mendorong interaksi orang dengan platform yang berbeda (misalnya,
Facebook, Twitter). Oprah menghadiahi orang-orang berdasarkan keterlibatan online mereka
(misalnya, menuliskan komentar). Dia menggunakan polling Facebook dan melibatkan narablog.
Oprah juga aktif menggunakan Twitter untuk berinteraksi dengan para pengikutnya.

: Batik Kultur

Dea Valencia, pemilik usaha “Batik Kultur” yang mengawali usahanya karena kecintaannya pada
batik. Awal mulanya, Dea ingin memiliki baju batik cocok untuk dirinya sendiri. Dari batik lawas milik
orang tuanya dan dibantu oleh seorang penjahit di rumahnya, Dea memadukan batik-batik tersebut
menjadi satu desain yang benar-benar baru. Melihat tanggapan positif dari keluarganya, Dea pun
mulai memproduksi batik kreasinya sendiri. Dea memfokuskan pemasaran Batik Kultur melalui
media sosial seperti Facebook dan Instagram. Dea menyadari betul bahwa media sosial merupakan
media promosi yang sangat efektif untuk berjualan.

Layanan Jaringan Sosial dan Jejaring Sosial

Aplikasi paling menarik dalam beberapa tahun terakhir telah memunculkan jaringan sosial dan
usaha sosial. Berasal dari komunitas online, jaringan ini berkembang dengan cepat dan
menyediakan inisiatif EB, model pendapatan, dan model bisnis yang baru (lihat websitenya pada
sustainablede.com/news_and_views/blog/13-hot-business -model-inovations-follow-2013). Jejaring
sosial adalah kesatuan sosial yang terdiri dari noda-titik (yang pada umumnya adalah individu,
kelompok, atau organisasi) yang terhubung melalui hubungan seperti hobi, persahabatan, atau
profesi. Strukturnya sering kali sangat rumit. Kami mendefinisikan jejaring sosial sebagai eksekusi
dari aktivitas Web 2.0, seperti blogging atau yang terlihat di jejaring sosial. Ini juga mencakup semua
kegiatan yang dilakukan di jaringan sosial.

Layanan Jejaring Sosial

Social Networking Services (SNSs), seperti Linkedin dan Facebook, menyediakan dan
menyediakan ruang Web bagi masyarakat untuk membangun situs mereka secara gratis. SNSs juga
menyediakan alat pendukung dasar untuk melakukan berbagai kegiatan dan memungkinkan banyak
pedagang menyediakan aplikasi. Jejaring sosial berorientasi pada orang tetapi semakin banyak
digunakan untuk tujuan komersial juga. Misalnya, banyak artis, khususnya Justin Bieber, ditemukan
di YouTube. Pada mulanya, jaringan sosial digunakan semata-mata untuk kegiatan sosial. Dewasa
ini, perusahaan-perusahaan memiliki minat besar pada aspek bisnis dari jaringan sosial (misalnya,
lihat linkedin.com, jaringan yang digunakan untuk merekrut, dan kolaborasi dan Facebook untuk
iklan). Berikut ini adalah contoh dari perwakilan layanan jejaring sosial:
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e Facebook.com : situs jejaring sosial yang paling sering dikunjungi.

e YouTube.com dan metacafe.com : pengguna dapat meng-upload dan melihat klip video.
e Flickr.com : pengguna berbagi dan mengomentari foto-foto.

e LinkedIn.com : jaringan sosial utama yang berorientasi pada enterprise-.

e habbo.Com : tempat yang menghibur bagi anak-anak dan orang dewasa.
¢ Pinterest.com : menyediakan suatu landasan untuk mengorganisasi dan membagikan

gambar.
e Google + (Plus.Google.com) : jaringan sosial yang berorientasi bisnis.
e MySpace.com : memfasilitasi sosialisasi dan hiburan bagi orang-orang dari segala usia.
e Instagram.com : menyediakan landasan untuk berbagi foto dan video.

Enterprise Social Network

Enterprise Social Network (ESN) berfokus pada penggunaan jaringan sosial online atau hubungan
sosial di antara orang-orang yang memiliki minat dan / atau aktivitas bisnis yang sama. Jaringan
sosial perusahaan sering kali merupakan fasilitas perangkat lunak sosial perusahaan, yang pada
dasarnya adalah perangkat lunak sosial yang digunakan dalam konteks "perusahaan". Jaringan
sosial yang berorientasi bisnis dapat bersifat umum, seperti Linkedin.com. Dengan demikian,
mereka dimiliki dan dikelola oleh sebuah perusahaan independen. Jejaring sosial lain yang
berorientasi bisnis bersifat pribadi, dimiliki oleh perusahaan, dan dikendalikan di dalamnya. Ini
dikenal sebagai perusahaan jaringan sosial (misalnya, My Starbucks ldea). Ini dapat diarahkan

kepada pelanggan dan/atau karyawan perusahaan.

Jaringan Sosial Perusahaan yang Berorientasi pada Pelanggan

Carnival Cruise Line mensponsori sebuah situs jaringan sosial (carnival.com/funville) untuk menarik
penggemar pelayaran. Para pengunjung menggunakan situs itu untuk bertukar pendapat,
mengorganisasi kelompok-kelompok untuk mengadakan perjalanan, dan masih banyak lagi. Biaya
perusahaan $300.000 untuk mendirikan situs, tetapi biaya awalnya ditutupi oleh peningkatan bisnis
dalam waktu satu tahun.

Perdagangan Sosial

Perdagangan sosial (social bisnis) dianggap sebagai bagian dari E-Bisnis oleh beberapa orang.
Lebih spesifik lagi, itu adalah kombinasi dari E-Bisnis, e-pemasaran, teknologi pendukung, dan
media sosial. Social bisnis didefinisikan sebagai bagian dari E-Bisnisyang melibatkan penggunaan
media sosial yang mendukung interaksi sosial dan kontribusi pengguna dalam membantu proses
pembelian barang atau jasa secara online. Lenbih mudahnya social bisnis adalah aktivitas jual beli
yang dilakukan melalui platform media sosial seperti Facebook, Instagram, Whatsapp, dan Line.
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Contohnya, ketika berbelanja online Anda dimintai testimonial atau ulasan mengenai barang yang

Anda beli, atau memencet like sebuah post Instagram sebuah toko online dan menanyakan ulasan

toko tersebut kepada teman di Instagram. Disadari atau tidak, Anda telah melakukan aktivitas social

bisnis, di mana Anda telah melibatkan media sosial untuk membantu aktivitas berbelanja. Definisi

ini diilustrasikan dalam gambar 1.5. Angka ini menunjukkan bahwa perdagangan sosial dibentuk

dari integrasi E-Bisnis dan e-marketing menggunakan aplikasi Web 2.0 / social media. Integrasi

didukung oleh teori-teori seperti modal sosial, psikologi sosial, perilaku konsumen, dan kolaborasi

online, yang menghasilkan serangkaian aplikasi berguna yang mendorong perdagangan sosial.

E-Commerce Web 2.0/
E-Marketing Social Media
‘ Social \

Commerce

Support
Theories

Gambar 1.5 Landasan Social Bisnis

Kita akan kembali ke social bisnis di bab berikutnya. Berikut ini beberapa contoh social bisnis:

Hilton Garden Inn diperkenalkan pada tahun 2016 dengan menggunakan peta foto instagram-
nya (panduan perjalanan GFI) untuk membantu dalam mengiklankan hotel mereka.

Dell Computer mengaku telah menghasilkan $6.5 juta dengan menjual komputer di Twitter
dalam 2 tahun. Juga, Dell menghasilkan ide dari anggota komunitas di lokasi badai ide.
Procter & Gamble menjual kosmetik merek Max di Facebook.

Disney mengizinkan orang untuk memesan tiket tertentu di Facebook tanpa meninggalkan
jejaring sosial.

PepsiCo memberikan notifikasi langsung ketika pelanggannya dekat dengan toko fisik
(grosir, restoran, pompa bensin) yang menjual produk Pepsi. Kemudian, PepsiCo
mengirimkan kupon dan informasi diskon kepada pelanggan.

Starbucks menggunakan promosi luas di Facebook termasuk menghasilkan ide dari para
anggota melalui situs web Starbucks saya (lihat kasus pembuka untuk detail).

Mountain Dew menarik para pencinta video game dan penggemar olahraga via
pertandingan dewmokrasi. Perusahaan ini juga menggunakan anggota masyarakat yang
paling berdedikasi untuk berkontribusi ide. Perusahaan ini menggunakan Facebook, Twitter,
dan YouTube untuk berinteraksi dengan konsumen dan melibatkan mereka.

Target menggunakan Twitter untuk mempromosikan acara peragaan busana musim gugur
mereka di New York dengan video dan iklan. Acara ini disiarkan langsung di Facebook.
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e |klan - iklan Levi di Facebook didasarkan atas "what people think their friends would like"
e Wendy menggunakan Facebook dan Twitter untuk memberikan kartu hadiah 50 dolar
kepada orang-orang yang memiliki tanggapan paling lucu dan paling unik terhadap

tantangan-tantangan Wendy yang dipublikasikan secara online.

Pasar Social Bisnis di Indonesia

Pertumbuhan pengguna media sosial di Indonesia sendiri terus meningkat setiap tahunnya.
Berdasarkan data We Are Social, jumlah pengguna media sosial di Indonesia sudah mencapai 160
juta, meningkat 8,1 persen dibandingkan tahun sebelumnya. Rata-rata penggunaan media sosial di
Indonesia juga di atas rata-rata global, yakni mencapai 3 jam 26 menit per hari. Awalnya, media
sosial memang digunakan untuk berjejaring dan berkomunikasi secara online. Namun seiring
pertumbuhannya, media sosial tidak lagi sekadar digunakan untuk bersosialisasi saja tetapi juga
untuk berjualan. Bahkan sebelum muncul platform-platform marketplace, media sosial seperti BBM
dan Facebook sudah digunakan untuk berjualan. Saat ini, sebagian besar bisnis turut aktif
memanfaatkan media sosial sebagai sarana komunikasi maupun penjualannya. Diperkirakan,
transaksi di social bisnis dapat mencapai USD 25 miliar pada tahun 2022. Apalagi dengan adanya
pandemi, jumlah penggunaan media sosial pun ikut meningkat. Data Facebook menunjukkan total
pengiriman pesan di Facebook, Instagram, dan Whatsapp meningkat lebih dari 50% selama sebulan
terakhir khususnya di negara-negara yang paling terdampak oleh pandemi. Berdasarkan riset
PayPal bertajuk ‘Asia Social Bisnis Report’ pada 2018, Facebook menjadi platform yang paling
banyak dipilih oleh pelaku usaha di Indonesia. Nilainya yakni sebesar 92%.

Selanjutnya, para pelaku usaha memilih WhatsApp dan Instagram masing-masing sebesar 76% dan
72%. Sedangkan, sebanyak 49% pelaku usaha memilih menggunakan Facebook Messanger untuk
berjualan. Riset tersebut melibatkan empat ribu konsumen dan 1.400 pelaku UKM dari Tiongkok,
Hong Kong, India, Indonesia, Singapura, Thailand, dan Filipina. Setidaknya, ada tiga alasan mereka
memilih berjualan di media sosial yakni lebih mudah meraih pasar potensial, mudah digunakan, dan
dapat meningkatkan jaringan sehingga bisa mendorong pertumbuhan bisnis. Di Indonesia,
responden menyebutkan bahwa 80% penjualan melalui media sosial.

Sumber : https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2020/10/21/facebook-platform-paling-diminati-pelaku-usaha-di-
indonesia (di kutip pada januari 2021)

Alat Utama Web 2.0

Web 2.0 menggunakan puluhan alat seperti wikis, RSS feed, blog, dan mikroblog (misalnya, Twitter).
Dengan mikroblog, anda dapat mengirimkan pesan singkat (hingga 140 karakter) ke daftar penerima
via Internet dan nirkabel atau perangkat nirkabel. Pada tahun 2009, Twitter menjadi alat Web 2.0

besar dengan aplikasi bisnis diversifikasi.
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Bahan Diskusi

Tentukan komputasi sosial dan daftarkan karakteristiknya.
Tentukan Web 2.0 dan cantumkan sifat-sifatnya.
Jelaskan jaringan sosial.

Uraikan kemampuan layanan jaringan sosial (SNSs).
Jelaskan Facebook. Mengapa begitu populer?

Apa itu sebuah jaringan sosial enterprise?

N o g bk w NP

Tentukan perdagangan sosial.

1.1.5 Dunia Digital dan Sosial : Ekonomi, Perusahaan, dan Masyarakat
°

E-Bisnis, termasuk E-Bisnis 2.0, difasilitasi oleh perkembangan ekonomi digital dan sosial. Untuk
ikhtisar, lihat video berjudul "tahukah anda" tentang informasi terkini yang diperbaharui. Revolusi
digital ada di hadapan kita. Kita melihatnya setiap hari di rumah dan di tempat kerja, di bisnis, di
sekolah, di rumah sakit, di jalan, dan di hiburan. Untuk tinjauan umum, lihat Sidhu (2015). Berikutnya,

kami menjelaskan tiga unsur dunia digital: ekonomi, perusahaan, dan masyarakat.

Ekonomi Digital

Ekonomi digital, juga dikenal sebagai ekonomi Internet, adalah ekonomi berdasarkan transaksi
online, sebagian besar E-Bisnis. Ini mencakup teknologi informasi digital wireline atau jaringan
komunikasi nirkabel (misalnya, Internet, intranet, ekstranet, dan van), komputer, perangkat lunak,
dan teknologi informasi terkait lainnya. Ekonomi digital ini menunjukkan karakteristik berikut:

Banyak produk digital — buku, database, majalah, informasi, game elektronik, dan peranti lunak

diserahkan kepada infrastruktur digital kapan saja, di mana pun di dunia, yang terhubung dengan

jaringan global. Kita bergerak dari analog ke digital; Bahkan media menjadi digital (TV februari 2009).

e Informasi diubah menjadi komoditas.

e Transaksi keuangan sekarang didigitalisasi, dan chip ditanam dalam banyak produk (misalnya,
kamera, mobil). Pengetahuan dikode.

e Proses kerja dan bisnis diorganisasi dengan cara yang baru dan inovatif.

e Inovasi yang mengganggu terjadi di banyak industri (lihat Manyika et al. 2013).

Revolusi digital juga memungkinkan banyak inovasi, dan inovasi baru muncul hampir setiap hari,
meningkatkan proses bisnis dan produktivitas. Revolusi digital menyediakan teknologi yang
diperlukan untuk EB dan menciptakan perubahan besar dalam lingkungan bisnis, seperti yang
diuraikan di bagian "Electronic business model"
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Ekonomi Berbagi

Berbagi ekonomi (sharing economy) merujuk pada sistem ekonomi yang dibangun di sekitar konsep
berbagi barang dan jasa di antara orang-orang yang berpartisipasi. Yang juga dikenal sebagai
"konsumsi kolaborasi" dan "ekonomi kolaboratif', sistem seperti itu muncul dalam berbagai bentuk
dan sering kali menggunakan teknologi informasi dalam operasi mereka. Contoh yang terkenal
adalah berbagi tumpangan (misalnya, Uber), peminjaman uang (klub peminjaman uang), dan
pembagian akomodasi (Airbnb).Manfaat utama bagi peserta adalah pengurangan biaya bagi
pembeli dan kemampuan untuk menjual lebih banyak bagi penjual. Manfaat sosial mencakup
pengurangan jejak karbon (misalnya, dalam hal menumpang), meningkatkan daur ulang, dan
meningkatkan interaksi sosial.

Tabel 1.3 Dunia Digital dan Sosial pada Ekonomi Digital

Area Deskripsi
Globalisasi Komunikasi dan kolaborasi Global
Digitisasi Musik, buku, gambar, software, video, dan lainnya didigitalisasi untuk penyimpanan
dan didistribusikan secara cepat dan murah
Kecepatan Perpindahan ke transaksi real-ime, barkat dokumen, produk, dan layanan digital.

Banyak proses bisnis diparcepat hingga 90% bahkan lebih

Informasi berlebih dan | Meskipun jumlah informasi yang dihasilkan semakin cepat, alat pencaran

riset kecerdasan yang cerdas dapat membaniu pengguna untuk menemukan apa yang orang
butuhkan
Pasar Pasar berpindah secara online. Pasar-pasar fisik diganti atau ditambah dengan

pasar elektronik; pasar baru sedang dibuat dan meningkatkan persaingan

Model Proses dan Bisnis | Proses dan model bisnis baru dan lebih baik menyediakan kesempatan bagi
perusahaan dan industri baru

Incwvasi Inovasi berbasis internet dan digital terus berdangsung dengan sangat cepat.
Semakin banyak patern yang diberikan

Kekuno-an Incwvasi yang cepat menciptakan sistem yang ketinggalan zaman lebih tinggi

Kesempatan Kesempatan berdimpah dalam hampir semua aspek kehidupan dan kegiatan

Penipuan Para penjahat menggunakan serangkaian skema inovatif di internet. Cybercons
ada dimana-mana

Peparangan Perang konvensional berubah menjadi perang cyber

Organisasi Organisasi berpindah ke perusahaan digital dan bisnis sosial

Ekonomi Berbagi dan E-Bisnis

Beberapa model EB dan perusahaan didasarkan pada konsep berbagi ekonomi. Contohnya adalah
Uber (berbagi tumpangan), Yerdle (berbagi ekonomi di pasar bebas), Kickstarter (pada keramaian),
Krrb (pasar P2P), dan Knok serta Love Home Swap untuk pertukaran rumah. Peminjaman uang

berkembang pesat (peminjaman uang). Penyewaan liburan adalah daerah yang luas di mana
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pemilik rumah dan kondominium menyediakan penyewaan jangka pendek mungkin untuk

pertukaran atau sewa (misalnya, lihat Airbnb, HomeAway, dan VRBO).

Andre Pairunan dengan bisnis online kopi Toraja Torafakoffie.com

Andre Pairunan adalah warga asli toraja yang berupaya ingin memperkenalkan kopi asli asalnya ke
seluruh Indonesia dengan memperkenalkan website toko online Torafakoffie.com. Andre mengaku
kalau dipilihnya cara berjualan online tujuannya adalah untuk meraih target pasar yang luas. Dengan
cara tersebut, Andre mengatakan saat ini pemasaran kopi Toraja melalui webistenya berhasil dijual
tidak hanya di pulau Jawa saja, namun juga di Kalimantan dan Sumatera. Sementara itu, untntuk
ekspor ke luar negeri sendiri, produk yang dirinya miliki sudah diekspor sampai ke Jepang. Produk
yang ditawarkannya sendiri di bagi menjadi 3, yaitu Kopi Toraja Sapan, Kopi Toraja Minanga dan
Kopi Toraja Babara. Ketiganya adalah perwakilan dari single origin caoffe yang berasal dari 3 daerah
berbeda-beda.

Pengaruh Sosial

Revolusi digital disertai dengan dampak sosial yang sebagian dihasilkan oleh perbaikan komunikasi
dan perangkat kolaborasi yang ditawarkan oleh media sosial. Misalnya, smartphone mengurangi
pemisahan digital. Selain peningkatan produktivitas dalam ekonomi, kita dapat melihat beberapa
perubahan sosial yang besar, seperti partisipasi massal dalam jaringan sosial. Satu dampaknya

adalah pembentukan social enterprise.

Aplikasi Sosial
Aplikasi baru mengubah cara orang berkomunikasi, bekerja, dan bermain. Orang-orang mencari

aplikasi untuk ribuan kegunaan baru.

Perusahaan Digital

Salah satu dampak utama EB adalah penciptaan perusahaan digital yang menyertai perusahaan
sosial. Istilah digital enterprise memiliki beberapa definisi. Hal ini biasanya mengacu pada sebuah
perusahaan, seperti Amazon.com, Google, Facebook, atau Ticketmaster, yang menggunakan

komputer dan sistem informasi untuk memotomatisasi sebagian besar proses bisnisnya.

Perusahaan digital adalah model bisnis yang relatif baru yang menggunakannya untuk memperoleh
keuntungan kompetitif dengan meningkatkan produktivitas karyawan, meningkatkan efisiensi dan
efektivitas proses bisnis, dan menyediakan interaktivitas yang lebih baik antara pedagang dan
pelanggan. Karakteristik utama dari perusahaan digital terdaftar dalam tabel 1.4, di mana mereka

dibandingkan dengan yang dari perusahaan tradisional.

BUKU E-BISNIS DR. AGUS WIBOWO



31

Tabel 1.4 Digital versus perdagangan brick-and-mortar

Organisasi Brick-and-mortar Organisasi Digital

Penjualan di toko fisik Penjualan online

Penjualan barang berwujud Penjualan barang online barang digital adalah baik
Inventaris internal/perencanaan produksi Kolabori inventaris online dan perencanaan produksi
Katalog kertas Kalatog elektronik smart

Marketplace fisik Marketplace elektronik

Menggunakan telphone, fax, VAN, dan EDI Menggunakan komputer, smartphone, internet, extranet
tradisional dan EDI

Pelelangan fisik, tak berfrekuensi/jarang Pelelangan online, diamanapun dan kapanpun
pelayanan berbasis broker, transaksi Infomedia elektronik, pelayanan value-added
Pembayaran dan billing berbasis kertas Pembayaran dan Billing elektronik

Tender berbasis kertas Tender elektronik

Pendorongan produksi, dimulai dengan perkiraan |Penarikan produksi, produksi ketika ada pesanan (build
permintaan to order)

Produksi massa (produk standar) Kostumisasi massa,

Komisi penjualan berbasis fisik Afiliasi, marketing virtual

word-of-mouth, pelan, dan iklan terbatas Narketing viral eksplosif,disebagian jaringan sosial
Biaya besar pada kebutuhan kapital pada prosuksi | rantai suplai berbasis hub

massa

Biaya tetap yang diperlukan untuk operasi produk |Biaya tetap yang di perlukan untuk perencanaan
besar operasi rendah

Proporsisi nilai pelanggan berfrekuensi tidak Pencocokanpada proporsisi nilai pelanggan sempurna
seimbang (biaya>nilai) (biaya<=nilai)

Perhatikan bahwa istilah enterprise merujuk pada jenis organisasi, publik atau swasta, KEBIl atau
besar. Sebuah perusahaan dapat menjadi pabrik manufaktur, rumah sakit, universitas, jaringan TV,
seluruh kota, atau seluruh negara. Misalnya, singapura adalah salah satu dari tujuh negara yang
dianggap digital; Lihat Estopace (2016). Mereka semua bergerak menuju digitalisasi. Sebuah

perusahaan digital menggunakan jaringan komputer di EB untuk memfasilitasi hal-hal berikut:

e Semua mitra bisnis dapat dicapai melalui Internet atau se-kelompok intranet yang aman,
yang disebut ekstranet, atau jalur komunikasi pribadi yang bernilai tambahan.

e Semua komunikasi internal dilakukan melalui intranet, yaitu mitra Internet dalam

perusahaan.

Sebagian besar data perusahaan dan transaksi EB dilakukan melalui Internet dan ekstranets.
Banyak perusahaan menggunakan portal perusahaan, yang merupakan gerbang bagi pelanggan,
karyawan, dan mitra untuk mencapai informasi perusahaan dan untuk berkomunikasi dengan
perusahaan. Kekhawatiran utama banyak perusahaan dewasa ini adalah cara mengubah diri
mereka menjadi perusahaan digital (atau setidaknya sebagian digital). Konsep perusahaan digital

terkait dengan konsep bisnis sosial.



32

Bisnis Sosial (Perusahaan)

Konsep bisnis sosial memiliki beberapa definisi dan karakteristik. Kami hanya menyajikan beberapa
dari mereka. Perusahaan sosial atau Social enterprise adalah sebuah ide bisnis yang
menggabungkan antara konsep dasar berdagang yaitu mencari keuntungan dengan kewajiban kita
membantu lingkungan sosial, di mana sebuah perusahaan akan memaksimalkan pendapatannya
sejalan dengan manfaat yang diberikan kepada masyarakat. Jadi secara prinsip, hasil keuntungan
akan dimanfaatkan sebesar-besarnya untuk mendanai program sosial yang sudah direncanakan.
Pertama berkembang di Inggris pada tahun 1970-an, pakem berbisnis ini memiliki respon balik atas
Traditional Commercial Enterprise yang hanya menguntungkan pemilik modal sebuah perusahaan.
Posisinya netral, gak pro terhadap sebuah korporasi dan juga gak condong terhadap kegiatan sosial
semata layaknya organisasi non-profit. Mereka mencari keseimbangan antara dia hal tersebut buat
membiayai tujuan sosial seperti menyediakan tempat tinggal keluarga yang berpenghasilan rendah
serta mengadakan pelatihan kerja agar lebih mudah mendapatkan pekerjaan. Dananya bisa berasal
dari berbagai macam jenis produk yang dijual seperti barang, jasa serta hibah dari pihak lain. Karena
semakin digandrungi dan banyak diketahui orang luar negeri maka kepopulerannya semakin
meningkat sampai detik ini Pada umumnya bisnis tersebut akan menjadi brand terkenal yang dikenal
banyak orang sehingga menguntungkan pemiliknya sendiri. Sekarang, kebanyakan anak muda
termasuk para generasi milenial mengembangkan usahanya bukan hanya untuk dirinya sendiri,

tetapi juga bermanfaat untuk kehidupan sosial sekitarnya.

Pendekatan IBM

IBM telah diakui oleh perusahaan penelitian IDC sebagai pemimpin pasar dalam penyedia perangkat
lunak sosial. IBM dan IDC menyertakan dalam definisi bersama mereka karakteristik berikut:
penggunaan teknologi baru seperti perangkat lunak sosial, budaya organisasi yang berorientasi
sosial, dan peningkatan proses bisnis. Upaya IBM juga berkonsentrasi pada kolaborasi yang lebih
baik. |de dasarnya adalah bahwa jejaring sosial dan pelanggan sosial menuntut organisasi-
organisasi untuk secara drastis mengubah cara mereka bekerja untuk menjadi bisnis sosial yang
dapat mengeksploitasi peluang yang diciptakan oleh revolusi digital dan sosial. IBM membantu
organisasi menjadi bisnis sosial (misalnya, lihat IBM.com/social-business/us/en). IBM punya "social
business video library" yang luas; Dua video yang menarik direkomendasikan untuk pemahaman
yang lebih baik dari konsep:
1. "Bagaimana anda menjadi bisnis sosial? "— oleh Sandy Carter dari IBM (1:04 min) di
youtube. com/watch? V = OZy0dNQbotg
2. "Bisnis sosial @ IBM" — sebuah wawancara dengan Luis Suarez (8:50 menit) di
youtube.com/ watch? V =enudW2gHekO ini digunakan dalam tugas tim #4 di akhir bab ini.

Keduanya berguna untuk memahami konsep.
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Revolusi Masyarakat Digital

Unsur akhir, dan mungkin yang paling penting, dari dunia digital adalah manusia dan cara mereka

bekerja dan hidup. Jelaslah, revolusi digital telah mengubah hampir semua kegiatan yang dapat

dipikirkan orang tentang pekerjaan, permainan, belanja, hiburan, perjalanan, perawatan medis,

pendidikan, dan banyak lagi. Pikirkan saja telepon digitalmu, kamera, TV, maobil, rumah, dan hampir

semua hal lainnya. Adalah wajar bahwa orang menggunakan teknologi dan EB pada tingkat yang

meningkat. Mari kita lihat beberapa contoh:

Google telah mengembangkan mobil yang melaju sendiri secara otomatis di jalur lalu lintas
(kendaraan otonom). Mobil sedang diuji di beberapa negara bagian, termasuk kalifornia, dan
disetujui di negara bagian Nevada pada musim panas 2012. Lihat jembatan dan Sherman
(2016) tentang bagaimana jembatan ini akan mengubah dunia. Untuk tinjauan dan manfaat
potensial, termasuk keselamatan, lihat Neckermann (2015). Untuk lebih jelasnya, lihat bab
selanjutnya.

AeroMobile merencanakan mobil terbang untuk 2017 yang akan menggunakan beberapa
fitur e-bisnis (lihat Smith 2015). Mobil terbang yang direncanakan sekarang oleh beberapa
perusahaan lain.

Pada tahun 2008, para gadis SMA mampu meminta feedback dari teman-teman mereka
mengenai lusinan gaun pesta yang telah ditampilkan oleh Sears di Facebook.

Mesin cuci dan pengering di beberapa asrama perguruan tinggi dikendalikan melalui Internet.
Siswa dapat mendaftar di esuds.net atau menggunakan smartphone mereka untuk
memeriksa ketersediaan mesin penatu (atau mendapatkan peringatan). Selain itu, mereka
dapat menerima peringatan e-mail atau SMS apabila siklusnya sudah selesai. Beberapa
sistem bahkan dapat menyuntikkan sejumlah deterjen dan pelembut pakaian sebelum
waktunya.

Memanggil taksi di Florida selatan dan kota-kota besar lainnya jauh lebih mudah dewasa ini.
Pada agustus 2012, anda dapat mengucapkan selamat datang taksi jika anda memiliki
smartphone dengan aplikasi oleh ZabCab (zabtaxi.Com). Yang harus Anda lakukan adalah

menekan satu

tombol. Lokasi anda yang tepat (pada peta) akan muncul secara otomatis di layar perangkat
portabel dari semua sopir taksi yang berlangganan. Tidak ada biaya untuk pengguna.
ZabCab bekerja sama dengan sopir taksi dan sopir perorangan (lihat Vermontbiz News
2016). Itu bersaing dengan Uber. (lihat bab selanjutnya).

Ratusan juta pengguna yang aktif mendownload lagu, game, dan video di toko iTunes Apple
(lebih dari 52 juta lagu, episode TV, dan lain-lain.). Toko itu juga menyediakan 575 juta
pengguna perangkat seluler. Pendapatan Total diperkirakan mencapai $13 miliar pada tahun
2017. Toko itu dianggap sebagai toko musik yang paling populer di dunia. Sejak kelahirannya
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pada tahun 2003, lembaga ini telah menjual lebih dari 33 miliar lagu sejak musim semi 2017.
Pada saat yang sama, toko iPhone telah menawarkan lebih dari 1,2 juta aplikasi.

e Perusahaan Ford menggunakan sistem "MyFord Touch" untuk menghitung cara tercepat,
terpendek, dan paling hemat bahan bakar untuk pergi dari tempat tertentu ke tujuan. Sistem
ini memetakan rute untuk menghindari kemacetan (berdasarkan data lalu lintas historis dan
real-time). Hasil ditampilkan di dasbor. Penyebaran awal bisa dilihat dalam model terbaru
Ford Focus.

e Sebuah hotel baru di jepang dikelola sepenuhnya oleh robot (lihat Moscaritolo 2015).

e Pada tahun 2014, para tamu di beberapa hotel Starwood & resort dan rantai hotel besar
lainnya dapat memasuki kamar mereka dengan menggunakan smartphone sebagai kunci
kamar.

e Pokemon GO adalah permainan smartphone berdasarkan augmented reality (dibahas pada
bab selanjutnya). Ratusan juta orang memainkan permainan ini, yang ditemukan di jepang.

e Sebuah proyek riset internasional sedang mengembangkan sistem komputer yang
memungkinkan pemantauan pasien di rumah secara langsung, melakukan diagnosis, dan
menyediakan nasihat medis. Tujuannya adalah untuk mengurangi lalu lintas ke fasilitas
medis sambil meningkatkan mutu perawatan. Proyek ini dikelola di Israel dengan kolaborasi
para pakar dari beberapa negara eropa. Untuk detall, lihat haifa.ac.il/index.php/en.

e Union Pacific, perusahaan kereta api as terbesar, menggunakan sejumlah besar sensor
pada kereta api dan peralatan lainnya untuk mengumpulkan data yang dikirimkan via nirkabel
dan jaringan kabel ke pusat data. Di sana, sebuah analisis dilakukan untuk menentukan
optimal pemeliharaan pencegahan dengan menggunakan analisis prediktif. Analisis
meningkatkan pendapatan tahunan sebesar 35 juta dolar.

e Perusahaan Ford menggunakan sistem "MyFord Touch" untuk menghitung cara tercepat,
terpendek, dan paling hemat bahan bakar untuk pergi dari tempat tertentu ke tujuan. Sistem
ini memetakan rute untuk menghindari kemacetan (berdasarkan data lalu lintas historis dan
real-time). Hasil ditampilkan di dasbor. Penyebaran awal bisa dilihat dalam model terbaru
Ford Focus.

Daftar di atas dapat diperluas sampai ratusan atau bahkan ribuan barang.

Dampak dari Dunia Sosial dan Digital

Dari banyak dampak dunia digital dan sosial, di sini kita akan menjelaskan hanya dua: dampak yang

mengganggu dari E-Bisnis dan pelanggan sosial.

Dampak yang Mengganggu dari E-Bisnis
Teknologi Digital secara umum, dan teknologi EB dan teknologi terkait seperti m-bisnis dan
perdagangan sosial, mungkin memiliki dampak yang mengganggu pada ekonomi, industri, model

bisnis, dan orang (lihat video teknologi pengganggu di mckmck.com/insights/high_tech_telecoms_
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internet/disruptive_teknologi) pada tahun 2013. Lihat juga McCafferty (2015). Untuk wawancara
video tahun 2014 dari McAfee dan James Manyika dari MIT yang bernama Andrew McAfee dan
McKinsey bernama "mengapa setiap pemimpin harus peduli pada digitiasi dan inovasi yang
mengganggu,” lihat mcknum com/business — functions/business -teknology/our-insiyac Untuk

pembahasan dan contoh, lihat bab selanjutnya.

Pelanggan Sosial

Komponen penting dalam masyarakat digital adalah pelanggan sosial. Pelanggan sosial (kadang-
kadang disebut pelanggan digital) biasanya adalah anggota jaringan sosial yang berbagi pendapat
mengenai produk, jasa, dan vendor, melakukan belanja sosial online, serta memahami hak-hak
mereka dan bagaimana menggunakan kebijaksanaan dan kekuatan masyarakat sosial untuk
manfaat mereka. Jumlah pelanggan sosial meningkat secara eksponensial karena belanja nirkabel,
model belanja online baru, dan alat komunikasi. Sorotan dari pelanggan sosial diperlihatkan dalam
gambar. 1.6. Seperti yang digambarkan, pelanggan sosial mengharapkan pelayanan yang lebih baik
dan bersedia memberikan umpan balik dan ulasan produk, dan mereka terhubung dengan teman-
teman sepikiran. Pola perilaku baru ini memerlukan strategi baru untuk pemasaran, komunikasi, dan
pelayanan pelanggan. Misalnya, Phillips Corp. digital berubah sendiri untuk mendahulukan
pelanggan (lihat Baldwin 2016). Pelanggan sosial berperan serta dan memiliki keterlibatan aktif
dalam proses belanja baik sebagai pembeli dan sebagai pembawa pengaruh. Individu dapat
dipengaruhi oleh teman, teman dari teman, dan bahkan teman dari teman teman dari teman. Para
pedagang harus memahami bagaimana konsumen ini berbeda dengan pelanggan konvensional dan
karenanya menggunakan strategi pemasaran E-Bisnis yang tepat serta pelayanan pelanggan yang
luar biasa. Prosedur, petunjuk, dan perangkat lunak tersedia secara umum untuk CRM sosial

(misalnya, lihat en.wikipedia.org/wiki/ Social_CRM).
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Gambar 1.6 Pelanggan sosial

e Terhubung, pelanggan menyadari bahwa mereka dapat meminta lebih banyak dari perusahaan dan
berbagi pendapat tentang produk dan jasa

e Web 2.0 merangsang perubahan mendasar dalam perilaku konsumen

e |Interaksi antara pelanggan dan merek dimulai lebih awal dan tidak pernah berakhir

e Pola perilaku baru menuntut strategi baru, segmentasi yang lebih baik, saluran baru dan pesan yang
ditargetkan, serta peninjauan proses bisnis yang dihadapi pelanggan saat ini

Bahan Diskusi

Tentukan revolusi digital dan daftarkan komponen-komponennya.
Urutkan karakteristik ekonomi digital.

Apa itu ekonomi sosial?

Tentukan perusahaan digital dan hubungkan ke bisnis sosial.
Jelaskan perusahaan sosial.

Bandingkan usaha tradisional dan digital.

Jelaskan masyarakat digital.

Jelaskan bagaimana teknologi EB dapat mengganggu industri.

© © N ks wDdhPE

Gambarkan pelanggan sosial.
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1.1.6 Model Bisnis E-Bisnis
®

Salah satu karakteristik utama EB adalah bahwa itu memfasilitasi pembuatan model bisnis baru.
Model bisnis menggambarkan cara bisnis dilakukan untuk menghasilkan pendapatan dan
menciptakan nilai. Hal ini dicapai dengan mencapai tujuan-tujuan organisasi. Sebuah area utama
menarik cukup pelanggan untuk membeli produk atau jasa organisasi. Beberapa model bisnis EB
yang berbeda mungkin, tergantung pada perusahaan, industri, dan seterusnya. Model bisnis dapat
ditemukan dalam bisnis yang sudah ada serta dalam bisnis yang diusulkan.

Catatan: tinjauan bisnis Harvard edisi januari-februari 2011 didedikasikan untuk model bisnis
inovasi (lima artikel), termasuk beberapa topik yang berkaitan dengan E-Bisnis.

Struktur dan Properti Model Bisnis

Sebuah model bisnis komprehensif (untuk sebuah perusahaan proposal) dapat mencakup sebagian

atau semua komponen berikut sebagaimana diilustrasikan dalam gambar 1.7:

e Uraian tentang pelanggan untuk dilayani dan proposisi nilai mereka. Juga, bagaimana pelanggan
ini dapat mencapai dan mendukung

e Deskripsi dari semua produk dan layanan rencana bisnis untuk menyampaikan. Juga, apa saja
yang membedakannya

e Strategi pertumbuhan perusahaan

e Uraian tentang proses bisnis yang diperlukan dan infrastruktur distribusi (termasuk sumber daya
manusia)

e Daftar sumber daya yang diperlukan, biaya, dan ketersediaan (termasuk sumber daya manusia)

e Uraian tentang rantai pasokan organisasi, termasuk pemasok dan mitra bisnis lainnya

e Struktur rantai nilai

e Pasar yang relevan dengan daftar pesaing utama dan pangsa pasar mereka. Juga, strategi
pasar dan kekuatan/kelemahan perusahaan

e Keuntungan kompetitif yang ditawarkan oleh model bisnis termasuk penetapan harga dan
penjualan strategi

e Perubahan organisasi yang diantisipasi dan perlawanan apa pun untuk mengubah

e Uraian tentang pendapatan yang diharapkan (model pendapatan), sumber pendanaan, dan

kelangsungan finansial

Model juga mencakup proposisi nilai, yang merupakan uraian tentang manfaat menggunakan model
spesifik (nyata dan tidak berwujud), baik kepada pelanggan maupun organisasi. Sebuah diskusi rinci
dan contoh model bisnis dan hubungan mereka untuk rencana bisnis disajikan di en.wikipedia.org/
wiki/Business_model. bab ini menyajikan dua dari elemen model: model pendapatan dan proposisi
nilai.
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Konsumen l¢ = - 5 Proposisi Nilai

Model pendapatan,

Produk dan layanan peluang pasar
yang ditawarkan
-
| Business )
1 Model Tim Manajemen dan
| strategi
¥
Persaingan Industri, 1
Keuntungan yang Keberlangsungan
kompetitif organisasi dan
finansial
)
¥

Analisa kekuatan Patner bisnis dan Sumber-sumber
dan kelemahan rantai pemasokan yang tersedia

Gambar 1.7 Komponen utama model bisnis

Model Pendapatan

Sebuah model pendapatan menentukan bagaimana organisasi, atau proyek EB, akan menghasilkan
pendapatan. Misalnya, model pendapatan untuk Net-a-Porter menunjukkan pendapatan dari
penjualan online gaun mewah. Model pendapatan utama ditampilkan di daerah yang diarsir sebagai
berikut:

Penjualan

Perusahaan menghasilkan pendapatan dari menjual produk atau jasa di situs web mereka.
Contohnya adalah ketika Net-a-Porter, Starbucks, Amazon.com, atau Godiva menjual produk
secara online.

Biaya transaksi

Komisi didasarkan pada volume transaksi yang dibuat. Misalnya, sewaktu seorang pemilik
rumah menjual rumah, ia biasanya membayar biaya transaksi kepada sang pialang. Semakin
tinggi nilai penjualan, semakin tinggi biaya transaksi total. Atau, biaya transaksi dapat dipungut
per transaksi.
Misalnya, dengan adanya jual-beli saham di internet, biasanya ada biaya tetap per perdagangan,
tidak soal volumenya.

Biaya langganan

Pelanggan membayar jumlah tetap, biasanya sebulan, untuk mendapatkan beberapa jenis
layanan. Contohnya adalah biaya yang anda bayar untuk penyedia akses Internet (pembayaran
bulanan tetap).
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Biaya iklan
Perusahaan meminta orang lain untuk mengizinkan mereka menempatkan spanduk di situs
mereka.
Biaya afiliasi
Perusahaan menerima komisi untuk merujuk pelanggan ke situs web tertentu. Sebuah program
yang baik tersedia di Amazon.com.
Biaya lisensi
Sumber pendapatan lainnya adalah biaya lisensi (misalnya, lihat progress.com/datadirec-
conneektor). Biaya lisensi dapat dinilai sebagai biaya tahunan atau biaya penggunaan per.
Microsoft menerima biaya dari setiap stasiun kerja yang menggunakan Windows NT, misalnya.
Sumber biaya lainnya
Beberapa perusahaan mengizinkan orang bermain game untuk biaya atau menonton kompetisi

olahraga secara langsung untuk biaya (misalnya, lihat espn.Com).

Sebuah perusahaan menggunakan model pendapatannya untuk menggambarkan bagaimana itu
akan menghasilkan pendapatan dan model bisnisnya untuk menggambarkan proses yang akan

digunakan untuk melakukannya.

Model Pendapatan yang Inovatif bagi Individu

Internet memungkinkan adanya model pendapatan yang inovatif, yang beberapa di antaranya dapat

digunakan bahkan oleh individu, sebagaimana diperlihatkan oleh contoh berikut:

Membeli dengan Harga Rendah, Menjual dengan Harga Tinggi

Strategi ini sudah terkenal dari generasi ke generasi, tapi sekarang Anda punya kesempatan yang
lebih baik. Bagaimana membeli barang-barang murah di Craigslist (atau situs iklan rahasia online
lainnya) dan menjualnya kembali dengan harga 50-200% dari lelang di eBay? Cobalah; Anda
mungkin bisa menghasilkan uang. Beberapa orang membuatnya lebih besar. Orang yang membeli
nama domain pizza.com seharga $20 pada tahun 1994 menjualnya seharga $2,6 juta pada bulan
April 2008 (salah

satu dari banyak yang dibelinya). Model pendapatan dapat menjadi bagian dari proposisi nilai atau

mungkin menambahkannya.

Proposisi Nilai

Model bisnis juga mencakup pernyataan nilai - proposisi. Sebuah proposisi nilai merujuk pada
manfaat, termasuk yang berwujud yang dimiliki perusahaan dengan menggunakan model bisnisnya.

Di B2C EB, misalnya, proposisi nilai pelanggan mendefinisikan bagaimana produk atau layanan
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sebuah perusahaan memenuhi kebutuhan pelanggan. Dengan kata lain, ini menggambarkan
manfaat total bagi pelanggan. Proposisi nilai merupakan bagian penting dari rencana pemasaran

produk atau layanan apa pun. Untuk 50 nilai proposisi dalam B2C E-Bisnis, lihat Davis (2012).

Fungsi Model bisnis

Model bisnis memiliki fungsi atau tujuan utama berikut:

e Menguraikan rantai suplai dan nilai.

e Merumuskan strategi persaingan usaha dan rencana jangka panjangnya.

e Menampilkan proposisi nilai pelanggan.

e Menyebutkan siapa yang akan menggunakan teknologi itu untuk tujuan apa; menentukan
proses revenuge-generation, di mana perusahaan akan beroperasi.

o Memperkirakan struktur biaya dan jumlah dan potensi keuntungan.

Model Bisnis EB yang Khas

Ada banyak jenis model bisnis EB. Contoh dan rincian model bisnis EB dapat ditemukan di seluruh
teks ini dan disediakan oleh Rappa (2010). Berikut ini adalah model umum.

1. Pemasaran langsung Online. Model EB yang paling jelas adalah menjual produk atau
layanan online. Penjualan bisa jadi dari pabrik sampai ke pembeli, menghilangkan perantara
atau toko fisik (misalnya, Dell), atau dari pedagang sampai konsumen, membuat distribusi
lebih efisien (misalnya, Net-a-Porter, Walmart online). Model ini sangat efisien untuk produk
dan layanan digital (yang dapat dikirimkan secara elektronik). Model ini memiliki beberapa
variasi (lihat bab selanjutnya) dan menggunakan mekanisme yang berbeda (misalnya,
pelelangan). Hal ini dipraktekkan dalam B2C (tempat itu disebut e-tailing).
Pada tahun 2016, para petani di India dapat menjangkau pelanggan langsung
sebagai bagian dari reformasi pertanian. Untuk lebih jelasnya, lihat Bisis (2016).

2. Sistem tender elektronik. Para pembeli organisasi yang besar biasanya membuat pembelian
besar -volume melalui sistem penawaran, juga dikenal sebagai pelelangan terbalik.
Penundaan semacam itu dapat dilakukan di internet, menghemat waktu dan uang. Dipelopori
oleh General Electric Corp., sistem e-tender meraih popularitas. Memang, banyak lembaga
pemerintah memberi mandat bahwa sebagian besar pengadaan mereka harus dilakukan
melalui e-tender. (perincian diberikan dalam bab selanjutnya).

3. dalam proses perdagangan. Jika mereka terorganisasi dan dikelola dengan baik, e-mark
menarik adalah pasar-pasar vertikal yang berkonsentrasi pada satu industri. Misalnya, Net-
a-Porter adalah pasar pakaian dan barang-barang terkait. Pelanggannya kebanyakan
individu.

4. lklan dan pemasaran virus. Menurut model pemasaran virus, orang menggunakan e-mail
dan jaringan sosial untuk menyebarkan iklan dari mulut ke mulut. Pada dasarnya, internet
adalah iklan dari mulut ke mulut dan populer di jaringan sosial.
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5. Pembelian grup. Pembelian grup adalah metode offline yang terkenal, baik dalam B2C dan
B2B. Ini didasarkan pada konsep jumlah diskon ( "murah selusin" ). Model Internet
memungkinkan individu untuk berkumpul sehingga mereka dapat memperoleh keuntungan
dalam jumlah besar. Model ini tidak populer di B2C sampai tahun 2010 ketika Groupon
memperkenalkan suatu model yang dimodifikasi di mana orang-orang dikelompokkan dalam
urusan khusus, sebagaimana diilustrasikan dalam bab selanjutnya. Perhatikan bahwa model
ini sangat populer di China.

Klasifikasi Model Bisnis di E-Bisnis

Rappa (2010) menggolongkan model bisnis EB ke dalam delapan kategori

1. Pembuat pasar yang meminta biaya untuk jasa mereka.

2. lklan: situs web yang menyediakan konten dan tarif pengiklan untuk iklan terkait.

3. Infomediary: menyediakan informasi dan/atau infrastruktur yang membantu pembeli dan/atau
penjual dan biaya untuk layanan mereka.

4. Pedagang keliling (seperti Walmart atau Amazon): orang-orang ini membeli barang-barang itu
dan menjualnya dengan keuntungan.

5. Model langsung: menjual tanpa perantara.

6. Membayar pemilik website untuk menempatkan banner. Biaya saham diterima dari pengiklan.

7. Komunitas: sebuah model berbasis media sosial yang menggunakan perangkat Web 2.0,

jaringan sosial, dan karakteristik yang disajikan dalam bab selanjutnya.

Rappa (2010) selanjutnya menyediakan contoh dari masing-masing plus model pendapatan

mereka. Selain itu, ia menyajikan varietas utama dalam setiap kategori.

Bahan Diskusi Lanjutan

1. Apa itu model bisnis? Jelaskan fungsi dan propertinya.

2. Jelaskan model pendapatan dan proposisi nilai. Apa hubungannya?

3. Jelaskan model bisnis berikut: pemasaran langsung, sistem pender, pertukaran elektronik,
pemasaran virus, dan jaringan perdagangan sosial.

4. Kenalilah beberapa model bisnis yang berkaitan dengan pembelian dan yang berhubungan
dengan penjualan.

5. Jelaskan bagaimana pemasaran viral bekerja.

1.1.7 Keterbatasan, Dampak, dan Masa Depan E-Bisnis
°®

Sebagaimana ditunjukkan dalam bagian "The Electronic Bisnis Field: Growth, konten, klasifikasi,

dan sejarah singkat" ada beberapa keterbatasan dan kegagalan di EB.
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Keterbatasan dan Hambatan EB

Hambatan untuk EB baik non-teknologi atau teknologi. Perwakilan hambatan utama terdaftar di

tabel 1.5. Salah satu bidang penting yang dapat membatasi beberapa proyek EB adalah etika.

Masalah Etika

Masalah etika dapat menciptakan tekanan atau kendala pada operasi bisnis EB. Namun beberapa
situs etika meningkatkan kepercayaan dan membantu para penjual EB. Etika berkaitan dengan
standar tentang yang benar dan yang salah. Etika adalah konsep yang sulit, karena apa yang
dianggap etis oleh seseorang mungkin tampak tidak etis bagi orang lain. Demikian pula, apa yang
dianggap etis di suatu negeri mungkin tidak etis di negeri lain. Juga, masalah keamanan adalah
penting (lihat bab selanjutnya).

Tabel 1.5 Keterbatasan pada E-Bisnis

Keterbatasan teknologi Keterbatasan non-teknologi
Perlunya standar universal untuk kualitas, keamanan, | Kekhawatiran keamana dan privasi sangat menghalangi
dan keandalan pelanggan untuk pembelian
Luasnya telekomunikasi mungkin tidak cukup, Kurangnya kepercayaan pada penjual, di komputer,
teruama untuk m-bisnis video dan grafis dan transaksi tanpa kertas menghalalngi pembelian
Tools pengembangan software masih di Perlawanan terhadap perubahan
kembangkan
Sulit untuk mengintegrasikan perangkat lunak Banyak maslaah kebijakan hukum dan publik yang
Internet dan EB dengan beberapa aplikasi dan tidak diselesaikan atau tidak jelas

database yang ada
Server web khusus diperlukan selain server jaringan | Kadang-kadang peraturan pemerintah nasional
yang menambah biaya EB menjadi penghalang.

Persaingan Global yang intensif

Akses internet masih mahal dan/merepotkan untuk | Sulit untuk mengukur beberapa biaya dan manfaat

kebanyakan EB
Skala besar B2B membutuhkan gudang otomatis | Tidak cukup pelanggan. Kurangnya kolaborasi di
khusus unutk pemenuhan ketertiban sepanjang rantai pasokan

Penerapan EB dapat meningkatkan isu-isu etika mulai dari memonitor e-mail karyawan hingga invasi
privasi jutaan pelanggan yang datanya disimpan dalam database swasta dan publik. Dalam
menjalankan EB, kita perlu memperhatikan isu-isu ini dan menyadari bahwa beberapa di antaranya
mungkin membatasi, atau bahkan melarang, penggunaan EB. Contoh dari hal ini dapat dilihat dalam
upaya implementasi tag RFID (Tutorial online T2) di toko-toko Eceran karena potensi invasi terhadap

privasi pembeli.

Mengatasi Kendala

Meskipun ada hambatan, EB yang berkembang dengan cepat. Seiring dengan bertambahnya
pengalaman dan peningkatan teknologi, rasio EB yang hemat biaya akan meningkat, yang

menghasilkan tingkat adopsi EB yang lebih besar lagi.
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Pentingnya Belajar "E-Bisnis"

Alasan utama untuk mempelajari E-Bisnis adalah bahwa itu tumbuh dengan cepat dan berdampak
pada banyak bisnis dan pemasaran. Persentase dari EB transaksi perdagangan total meningkat
dengan cepat, dan beberapa memprediksi bahwa sebagian besar perdagangan di masa depan akan
online. Oleh karena itu, setiap pengusaha atau seorang mahasiswa bisnis hendaknya belajar
tentang bidang ini. Inilah sebabnya bidang akademis dari E-Bisnis. yang dimulai sekitar tahun 1995
dengan hanya beberapa mata pelajaran dan buku teks tumbuh dengan cepat. Dewasa ini, banyak
universitas menawarkan kursus EB dan program lengkap di E-Bisnis atau e-business (misalnya,
jurusan di E-Bisnis., anak di program E-Bisnis. dan sertifikat; Lihat University of Virginia, University
of Maine, University of Arkansas). Baru-baru ini, topik-topik E-Bisnis. telah diintegrasikan ke dalam
semua bidang fungsional (misalnya, pemasaran Internet, pasar keuangan elektronik). Alasan
menjamurnya adalah bahwa E-Bisnis. semakin berkembang menjadi bidang bisnis, jasa, dan
pemerintahan. Akhirnya, kawasan ini menjadi ladang yang memukau dengan model bisnisnya yang
inovatif. Namun, ada juga beberapa manfaat yang sangat nyata untuk peningkatan pengetahuan
tentang EB. Pertama, peluang anda untuk mendapatkan pekerjaan yang baik (atau lebih baik) lebih
tinggi. Permintaan untuk keterampilan EB teknis dan manajerial tumbuh dengan cepat dan demikian
pula gaji (misalnya, lihat situs pembandingan gaji seperti salary.Com dan careerbuilding.com/offers.
Ratusan lowongan kerja bergaji tinggi tersedia di daerah-daerah yang berkaitan dengan media
sosial, jejaring sosial, dan perdagangan sosial. Kedua, peluang anda untuk promosi dapat lebih
tinggi jika anda memahami EB dan tahu bagaimana memanfaatkan peluang itu. Akhirnya, itu
memberi anda kesempatan untuk menjadi miliarder, seperti pendiri Google, Facebook, YouTube,
Amazon. com, dan Alibaba, atau untuk membuat banyak uang di eBay. Anda dapat menghasilkan
uang hanya dengan menjual secara online. Dan, anda dapat melakukan bisnis online bahkan ketika
anda menjadi mahasiswa (lihat jetpen.com). Bahkan beberapa remaja mempraktekkan EB yang
sukses. Contohnya adalah Diane Keng, seorang pengusaha dari SMA Cupertino Monte Vista di
kalifornia, yang memprakarsai tiga perusahaan rintisan Web 2.0 yang sukses, menghasilkan banyak
uang. Pada 2016, seorang anak berusia 9 tahun menjual ribuan kotak kue pramuka di Internet
daripada pergi dari rumah ke rumah. Ada banyak kesempatan lain bagi kaum muda untuk
menghasilkan uang dari EB selain contoh dalam buku ini dan menjual di eBay. Para pakar

menyarankan cara - cara berikut untuk memperoleh uang tambahan melalui internet:

Jual ketrampilan anda;

Mencari uang dari bakat anda;

Menjadi perawat yang siap dihubungi;
Menulis, menyunting, atau mengoreksi;
Mendesain grafis dan situs web;
Membimbing anak atau orang dewasa;
Pemberi nasihat;

© N o 0 s~ 0N P

Menyediakan layanan pelanggan;
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9. Menerbitkan sebuah blog

10. Memberikan review (dengan imbalan biaya);
11. Carilah di Internet; Dan

12. Melakukan tugas-tugas online.

Banyak kesempatan tersedia di bidang media sosial dan perdagangan.
Masa Depan EB

Menurut organisasi perdagangan dunia (INAS 2016), E-Bisnis. dapat memainkan peran yang sangat
penting dalam meningkatkan pertumbuhan ekonomi dan meningkatkan standar hidup, khususnya
bagi negara-negara berkembang. Ini adalah salah satu faktor yang memberikan kontribusi pada
masa depan yang cerah EB. Beberapa tren ekonomi, teknologi, dan sosial mempengaruhi EB dan
membentuk arahnya. Misalnya, kebanyakan pakar setuju bahwa tidak ada yang bisa dihindari jika
bergeser dari EB ke perdagangan bergerak. Selain itu, banyak orang percaya akan masa depan
perdagangan sosial, sebagai komponen utama E-Bisnis.. Akan ada lonjakan penggunaan E-Bisnis.
di negara-negara berkembang (sebagian besar berkat telepon pintar dan tablet serta sistem
pembayaran elektronik). E-Bisnis. akan memenangkan perjuangannya melawan retailing
konvensional. Akhirnya, E-Bisnis. akan meningkatkan jangkauan global. EB akan berdampak pada
beberapa industri lebih dari yang lain akan. Dampak ini berubah dengan waktu. Misalnya, dampak
utama dalam 8 tahun terakhir dirasakan dalam perjalanan, ritel, pialang saham, dan perbankan.
Berikutnya adalah film, perawatan kesehatan, penerbitan buku, dan pembayaran elektronik. Prediksi
hari ini tentang ukuran EB di masa depan, yang disediakan oleh para analis yang dihormati seperti
comScore, eMarketer.com, dan Forrester, bervariasi. Untuk daftar situs yang menyediakan prediksi
seperti itu dan statistik EB lainnya, lihat tabel 1.7. Jumlah pengguna Internet di seluruh dunia
diperkirakan sekitar 3 miliar pada akhir 2016 dan 3,5 miliar pada tahun 2017 (lihat Plunkett 2017 dan
internetworldsa.com). Dengan lebih banyak orang di Internet, EB akan meningkat. e-Marketer
memprediksikan bahwa hampir 85% dari semua pengguna Internet di amerika serikat akan
berbelanja secara online pada tahun 2016. Akibat krisis keuangan 2008 — 2013 telah mendorong
orang untuk berbelanja secara online dan mencari penawaran di mana pembandingan harga mudah
dan cepat (misalnya, mencoba untuk menemukan harga barang di Amazon.com). Faktor penting
lainnya adalah meningkatnya perangkat seluler dan khususnya ponsel pintar. Pertumbuhan
ekonomi akan datang tidak hanya dari B2B tetapi juga dari B2B dan dari aplikasi baru seperti e-
government, e-learning, B2E, social bisnis, dan e-bisnis. Total volume EB telah tumbuh setiap tahun
oleh 13-16% meskipun kegagalan perusahaan individu dan inisiatif dan penurunan ekonomi. Pada
akhirnya, faktor-faktor lingkungan bisnis yang berbeda memfasilitasi EB. Masa depan EB
bergantung pada tren teknologi, organisasi, dan sosial (misalnya, lihat Fei dan Chung 2015). Gartner
inc menerbitkan daftar "Top 10 strategi trend teknologi " setiap tahun. Baik daftar 2015 dan 2016
mencakup beberapa topik EB (misalnya, aplikasi seluler, Internet of Things). Lihat juga McCafferty
(2016) untuk tren utama 2016. Catatan terakhir: masa depan EB bergantung pada aksesibilitas

Internet. Drone laser di Facebook dapat membawa Internet kepada 5 miliar orang (lihat CBS 2015).
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Kelly (2016) menyebutkan 12 kekuatan teknologi yang membentuk masa depan kita. Untuk lebih

banyak tentang masa depan, lihat bab selanjutnya.

Bahan Diskusi Lanjutan

1.Daftarlah hambatan dan keterbatasan teknologi utama ke EB.
2.Uraikan beberapa manfaat dari mempelajari Electronic-bisnis.
3.Bagaimana EB dapat membantu kewirausahaan?

4.Ringkaskan pokok-pokok utama yang terkait dengan masa depan E-Bisnis.

Tinjauan Manajerial

Beberapa masalah pengelolaan yang berkaitan dengan bab pendahuluan ini adalah sebagai
berikut:

1. Mengapa perdagangan B2B Bisnis sangat penting dan sukses? B2B EB penting untuk
beberapa alasan. Pertama, beberapa model B2B lebih mudah diterapkan daripada model
B2C. Jumlah dan nilai transaksi jauh lebih besar dalam B2B daripada di B2C, dan potensi
tabungan lebih besar dan lebih mudah untuk dibenarkan. Berbeda dengan B2C, yang
memiliki beberapa masalah utama, mulai dari konflik saluran dengan distributor yang ada
sampai penipuan hingga kurangnya pembeli yang kritis, ada lebih sedikit masalah di bidang-
bidang ini. Banyak perusahaan dapat memulai B2B hanya dengan membeli dari toko-toko
online yang sudah ada dan bertukar dengan B2B atau dengan menjual secara elektronis
bergabung dengan pasar yang sudah ada atau rumah lelang. Masalahnya adalah
menentukan apa dan di mana untuk membeli atau menjual secara online.

2. Proyek bisnis EB mana yang paling berhasil? Dimulai pada awal 2000-an, berita itu dibanijiri
dengan cerita tentang kegagalan banyak proyek dot-coms dan EB. Konsolidasi industri
sering terjadi setelah "demam emas" "Sekitar 100 tahun yang lalu, ratusan perusahaan
mencoba memproduksi mobil, mengikuti kesuksesan Ford di amerika serikat; Namun, hanya
tiga yang selamat. Yang penting adalah belajar dari keberhasilan dan kegagalan orang lain
dan menemukan model bisnis yang tepat untuk setiap usaha.

3. Bagaimana kita dapat mengeksploitasi perdagangan sosial? Ada kemungkinan besar di sini.
Beberapa perusahaan bahkan membuka jaringan sosial mereka sendiri. Periklanan mungkin
hal pertama yang perlu dipertimbangkan. Merekrut bisa menjanjikan juga. Menawarkan
diskon produk dan jasa juga harus dipertimbangkan. Menyediakan pelayanan pelanggan dan
melakukan riset pasar juga dapat berguna. Membuat pelanggan dan menjual kepada mereka
dapat bermanfaat. Akhirnya, tujuan utamanya adalah menghubungkan jaringan sosial
dengan perdagangan sehingga pemasukan dapat dibuat.

4. Apa tantangan utama EB hari ini? Sepuluh masalah teknis untuk EB (dalam rangka
pentingnya mereka) adalah keamanan, infrastruktur yang memadai, virtualisasi, integrasi
sistem belakang, perangkat lunak yang lebih cerdas, komputasi awan, penyimpanan data
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dan pertambangan, skalabilitas, dan distribusi isi. Sepuluh masalah manajerial utama untuk
EB adalah pembenaran, anggaran, batas waktu proyek, mengikuti teknologi, masalah
privasi, harapan manajemen yang tidak realistis, pelatihan, mencapai pelanggan baru,
meningkatkan layanan pelanggan, dan menemukan karyawan EB yang berkualitas.
Sebagian besar dari terbitan ini dibahas di seluruh buku ini.

Ringkasan

Dalam bab ini, anda belajar tentang isu-isu EB berikut yang berhubungan dengan tujuan

pembelajaran bab ini.

1. Definisi EB dan deskripsi dari berbagai kategori. EB melibatkan melakukan transaksi
elektronik. Kategori utamanya adalah murni versus sebagian EB, Internet versus non-
Internet, dan pasar elektronik versus sistem berbasis perusahaan.

2. Isi dan kerangka EB. Aplikasi EB, dan ada banyak, didasarkan pada infrastruktur dan
didukung oleh orang-orang; Kebijakan publik dan standar teknis; Pemasaran dan periklanan;
Layanan dukungan, seperti logistik, kekamanan, dan layanan pembayaran; Dan mitra bisnis
— semua terikat bersama oleh manajemen

3. Tipe utama transaksi EB. Jenis utama transaksi EB adalah B2B, B2C, C2C, m-bisnis,
intrabusiness bisnis, B2E, e-government, perdagangan sosial, dan e-learning.

4. Pendorong EB. EB adalah produk utama revolusi digital dan teknologi, yang memungkinkan
perusahaan untuk secara bersamaan meningkatkan pertumbuhan dan keuntungan. Revolusi
ini memungkinkan digitiasi produk, layanan, dan informasi. Seorang pengemudi utama EB
adalah perubahan lingkungan bisnis. Perubahan yang cepat ini disebabkan oleh terobosan
teknologi, globalisasi, perubahan sosial, deregulasi, dan masih banyak lagi. Perubahan
lingkungan bisnis kekuatan organisasi untuk menanggapi. Banyak tanggapan tradisional
mungkin tidak cukup karena besarnya tekanan dan kEBepatan perubahan yang terkait. Oleh
karena itu, organisasi harus sering berinovasi dan merekayasa operasi mereka. EB, karena
karakteristiknya, adalah mitra yang diperlukan untuk proses ini. Pada akhirnya, EB didorong
oleh kemampuannya untuk menyediakan keuntungan strategis yang sangat dibutuhkan
sehingga organisasi dapat bersaing dengan lebih baik.

5. Manfaat EB untuk organisasi, konsumen, dan masyarakat. EB memberikan sejumlah
manfaat kepada semua peserta. Karena manfaat ini substansial, tampak seolah-olah EB di
sini untuk tinggal dan tidak dapat diabaikan. Selain itu, organisasi dapat pergi ke pasar yang
terpencil dan global untuk menjual dan membeli dengan harga yang lebih baik. Organisasi
dapat mempercepat waktu ke pasar untuk mendapatkan keuntungan kompetitif. Mereka
dapat memperbaiki rantai suplai internal dan eksternal serta meningkatkan kolaborasi.
Akhirnya, mereka dapat lebih baik mematuhi peraturan pemerintah.

6. E-Bisnis 2.0 dan media sosial. Ini mengacu pada penggunaan komputasi sosial dalam bisnis,
sering kali menggunakan perangkat Web 2.0 (seperti blog, wikis) dengan kerangka kerja
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media sosialnya, serta munculnya jejaring sosial dan aktivitas komersial yang bersifat bisnis
di dunia maya. Jaringan sosial dan bisnis menarik sejumlah besar pengunjung.

7. Jelaskan perdagangan sosial dan perangkat lunak sosial. Perusahaan-perusahaan mulai
mengeksploitasi peluang melakukan transaksi bisnis dalam jaringan sosial dan
menggunakan perangkat lunak sosial seperti blog. Bidang-bidang utama adalah iklan,
belanja, pelayanan pelanggan, merekrut, dan kolaborasi.

8. Unsur-unsur dunia digital. Unsur-unsur utama dunia digital adalah ekonomi digital,
perusahaan digital, dan masyarakat digital. Mereka terdiversifikasi dan berkembang dengan
cepat. Dunia digital didampingi oleh bisnis sosial dan pelanggan sosial.

9. Model bisnis utama EB. Model bisnis utama EB mencakup pemasaran langsung secara
online, sistem tender elektronik, nama - sendiri anda, pemasaran, pemasaran viral,
pembelian grup, pelelangan massal, pengoperasian massal (make-to-order), pertukaran
barang elektronik, pengadaan suplai, pemasokan nilai, penyedia jasa informasi, perantara
informasi, perantara dagang, pencangkokan informasi, perantara informasi, perantara
pertukaran, pertukaran informasi, pertukaran yang mendalam, dan keanggotaan.

10. Batas E-Bisnis. Keterbatasan utama EB adalah penolakan terhadap teknologi baru, rasa
takut akan penipuan, integrasi dengan lainnya sistem itu mungkin sulit, mahal, masalah
perintah, masalah pengaturan yang tidak jelas, kurangnya kepercayaan pada komputer dan
mitra bisnis yang tidak diketahui, kesulitan untuk membenarkan inisiatif EB, dan kurangnya
karyawan yang terampil dalam EB.

Istilah Utama
Brick-and-mortar Extranet
model bisnis Intrabisnis EC
Bisnis untuk Bisnis (B2B) Intranet

Bisnis-untuk-Konsumen (B2C)
Bisnis-untuk-Karyawan (B2E)
Click-and-mortar
Konsumen-untuk-Bisnis (C2B)
Konsumen-untuk-Konsumen (C2C)
Perusahaan Portal

Ekonomi Digital

Digital Enterprise

e-Business

e-Government

e-Tailing

E-Commerce/Electronic commerce (EC)

Electronic market (e-marketplace)
Etika

Berbagi Ekonomi

Bisnis Sosial

Perdagangan Sosial/ Sosial Comerce (SC)
Komputasi sosial

Konsumen Sosial (digital)
Enterprise Sosial

Media Sosial

Jejaring Sosial

Jaringan Sosial

Social networking services (SNSs)
Sistem Tender

Proporsisi Nilai

Organisasi Virtual (pure-play)
Web 2.0
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Bahan Diskusi

Bandingkan organisasi brick-and-mortat dan organisasi click-ad-mortar
Mengapa membeli dengan smart card dari mesin penjual otomatis dianggap EB?

3. Jelaskan bagaimana EB dapat mengurangi waktu siklus, meningkatkan pemberdayaan

karyawan, dan memfasilitasi layanan pelanggan.

4. Membandingkan antara pemasaran viral dengan pemasaran afiliasi.

5. ldentifikasi kontribusi Web 2.0. Apa yang ditambahkan ke EB?

6. Bahaslah alasan-alasan perusahaan memulai perdagangan sosial.

7. Membedakan jaringan sosial yang enterprise dari publik seperti Facebook.

8. Periksa dengan cermat keterbatasan teknologi EB. Yang tergantung pada perusahaan dan
umum.

9. Menghubungkan pelanggan sosial dengan bisnis sosial.

Bahan Debat

1. Bagaimana EB bisa menjadi tekanan bisnis dan respon organisasi terhadap tekanan bisnis
lainnya?

2. Debat: apakah bisnis digital meniadakan "sentuhan manusia" dalam jual beli? Selain itu, jika
"ya," apakah ini benar-benar buruk?

3. Mengapa perusahaan sering mengganti model bisnis mereka? Apa keuntungannya?
Kerugian?

4. Debat: EB menghilangkan lebih banyak pekerjaan daripada menciptakan. Haruskah kita
membatasi penggunaannya dan pertumbuhannya?
Debat: apakah mode online melukai pedagang pakaian tradisional?

6. Cariinformasi tentang enterprise of the future. Mulai dengan ibm.com. Dalam satu atau dua
halaman, ringkaslah bagaimana usaha masa depan berbeda dengan usaha saat ini.

7. Selidiki mengapa 1 hari penjualan selama hari tunggal di cina menghasilkan lebih dari dua
kali uang yang dihasilkan pada hari senin Cyber di amerika serikat.
Diskusikan dampak EB pada industri fashion.

9. Kunjungi packdog.com dan entirelypets.com/dogtoys.html. Bandingkan kedua situs ini dan

hubungkan isinya dengan masyarakat digital.

Latihan Online

1.

Kunjungi http://wwwexitingbisnis.com dan temukan informasi terbaru tentang model EB

yang muncul dan masa depan lapangan.

Kunjungi amazon.com dan temukan informasi terkini di bidang-bidang berikut:

a) Temukan lima buku terlaris tentang EB.

b) Carilah ulasan tentang salah satu buku ini.

c) Tinjaulah layanan pribadi yang dapat anda peroleh dari Amazon.com, dan uraikan
manfaat yang anda terima dari berbelanja di sana.
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d) Periksa direktori produk.

3. Kunjungi priceline.com dan zappos.com. dan mengidentifikasi berbagai model pendapatan
bisnis yang digunakan oleh keduanya. Bahaslah manfaatnya.

4. Kunjungi nike.om dan mendesain sepatumu sendiri. Selanjutnya, kunjungi product.com dan
buat kartu nama anda sendiri. Yang terakhir, masuk ke jaguar.com dan tentukan mobil
impian anda. Apa saja keuntungan dari setiap kegiatan ini? Apa Kerugiannya?

5. Cobalah untuk menabung pada pembelian berikutnya. Kunjungi pricegrabber.com,
yub.com, dan buyerzone.com. Situs mana yang Anda pilih? Kenapa?

6. Kunjungi espn.go.com, 123.com, dan facebook.com, dan Identifikasi dan mendaftarkan
semua sumber pendapatan pada masing-masing situs perusahaan.

7. Kunjungi philatino.com, stampauctioncentral.com, dan statusint.com. Mengidentifikasi
model bisnis dan model pendapatan yang mereka gunakan. Apa saja manfaatnya bagi
para penjual? Pada pembeli?

8. Kunjungi zipcar.com. Apa yang bisa dilakukan situs ini?

9. Kunjungi digitalenterprice.org. Siapkan laporan mengenai model EB dan pengembangan
terbaru.

10. Kunjungi beberapa situs web yang menawarkan peluang kerja di EB (seperti
exEBunet.com dan monster.com). Bandingkan gaji EB dengan gaji yang ditawarkan
kepada akuntan. Untuk informasi lain tentang gaji EB, cek survei gaji tahunan dan
salary.com.

11. Kunjungi bluenile.com, diamond.com, dan jewelryexchange.com. Bandingkan situsnya.
Komentar tentang kesamaan dan perbedaan.

12. Kunjungi tickets-online.com, ticketsmaster.com, tickets-online.com, dan situs-situs lain
yang menjual tiket acara online. Menilai persaingan penjualan tiket online. Layanan apa
yang disediakan situs yang berbeda?

13. Kini masuklah ke kelompok Timberland (timberland.com), dan rancang sepasang sepatu
bot. Bandingkan dengan membangun sneakers anda sendiri di nike.com. Bandingkan
situs-situs ini dengan sepatu zappos.com/.

14. Periksa dua atau tiga dari situs-situs berikut: prosper.com, paperbackswap.com,

bigvine.net, dan lain-lain. Bandingkan model bisnis dan pendapatan mereka.

Tugas Proyek

1. Bacalah kasus pembuka dan jawablah pertanyaan-pertanyaan berikut:
a. dalam hal apa menurutmu Starbucks meningkatkan pengakuan merek dengan
inisiatif EB nya?

BUKU E-BISNIS DR. AGUS WIBOWO



50

b. ada yang mengkritik gagasan MyStarbucks sebagai "pamer" yang tidak efektif. Cari
informasi tentang pro dan kontra program tersebut. (lihat Starbucks idea in Action
Blog).

c. Starbucks memulai diskusi di Facebook tentang topik nonbisnis seperti Undang-
undang kesetaraan perkawinan. Kenapa?

d. Diskusikan bagaimana pelanggan terus berperan dan terlibat dalam berbagai
inisiatif EB.

e. Starbucks yakin bahwa prakarsa digital dan sosialnya "sangat inovatif dan
menyebabkan perubahan drastis pada perilaku konsumen" "Diskusikan.

2. Setiap tim akan meneliti dua EB cerita sukses. Para anggota kelompok itu hendaknya
memeriksa perusahaan yang beroperasi hanya secara online dan beberapa yang secara
besar-besaran menggunakan strategi klik dan semen. Setiap tim hendaknya
mengidentifikasi faktor keberhasilan kritis bagi perusahaan mereka dan menyampaikan
laporan kepada tim lain.

3. Tontonlah video E-Bisnis bagian 1 (10:03 min) di youtube.

a. Perbarui semua data yang diperlihatkan dalam video.

b. Perubahan fundamental apa yang diperkenalkan oleh Electronic-bisnis?

c. Apa keuntungan penggerak pertama yang dibahas dalam video?

d. Amazon.com dan perusahaan - perusahaan lain yang kehilangan uang selama
video itu dibuat sekarang menghasilkan banyak uang; Cari tahu mengapa.

e. Mengidentifikasi semua model bisnis EB yang dibahas dalam video.

f. Bagaimana seseorang dapat melakukan bisnis EB dari rumah?

g. EB dianggap pengganggu. Dengan cara apa?

4. Adakan pencarian tentang "bisnis sosial" "Dimulai di eweek.com. Bagilah pekerjaan
menjadi beberapa tim; Setiap tim membahas satu topik, dan setiap tim menulis laporan.

5. Teltilaj status mobil self-driven. Jelaskan poin pro dan kontra. Mengapa ini dianggap EB?
Berikan presentasi.

6. Riset dampak dari E-Bisnis pada industri mobil, termasuk mobil yang digerakkan sendiri
(baca Gao et al. 2016).

7. Tulis laporan. Bandingkan Net-a-Porter dengan membeli produk-produk mode di Amazon
dan situs-situs web lain yang mengabaikan benda-benda desainer. Selain itu, lihat apa yang
ditawarkan Groupon di daerah ini. Analisis keuntungan kompetitif dari masing-masing.
Menulis laporan.

8. Bandingkan perusahaan berbagi kendaraan (misalnya, Uber) dengan ZabCab.

Kasus Penutup

E-Bisnis di NATIONAL FOOTBALL LEAGUE (NFL)

Olahraga profesional adalah bisnis multimiliaran dolar di amerika serikat, dan mereka bertumbuh

pesat di banyak negara lain. National Football League (NFL), yang terdiri dari 32 tim, merupakan
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merek utama olahraga paling populer di amerika serikat — sepak bola. NFL menggunakan E-Bisnis
dan teknologi informasi lainnya secara ekstensif untuk menjalankan bisnisnya secara efisien. Berikut
ini adalah beberapa contoh dari aktivitas E-Bisnis. NFL lakukan baik di tingkat perusahaan dan di
tingkat tim individu.

Jualan Online

Selain toko resmi (nflshop.com) dan toko-toko tim individu (misalnya, Falcons Atlanta), ada lusinan
toko independen yang menjual pakaian, topi, kemeja, dan barang dagangan tim lainnya. Sebagian
besar penjualan ini dilakukan secara online, sehingga anda dapat membeli barang - barang
kesukaan anda dari mana pun; Anda juga dapat menyimpan dengan kupon. Ini pada dasarnya
merupakan bisnis B2C bernilai multimiliaran dolar, yang didukung oleh alat pencarian dan belanja
(lihat bab selanjutnya), termasuk pembandingan harga (misalnya, membandingkan harga di
bizrat.com/elektronics-cas-bags). Pada 2015, asosiasi pemain NFL memilih EB raksasa yang fanatik
untuk menjadi produsen utama dan penjual dagangan berlisensi (Bloomberg News 2016). Beberapa
toko online menjual tiket untuk acara NFL, termasuk penjualan kembali tiket. Misalnya, lihat tiket
bioskop.com/nfl-ticket.

Penjualan di Cina

Pada oktober 2013, NFL membuka toko online resminya di cina (NFL.EB.com). Untuk memulai
usaha ini, NFL menggunakan dua mitra: mengekspor sekarang untuk menangani semua
administrasi transaksi dan tmalcom (penjualan EB terkemuka di China dengan lebih dari 500 juta
anggota terdaftar).

Informasi, Berita, dan Perdagangan Sosial

The NFL ada di Facebook di mana ada deskripsi perusahaan dan banyak posting oleh para
penggemarnya. Hal ini juga terdapat di Twitter di mana anda dapat menemukan informasi mengenai
peristiva NFL yang akan datang dan menjadi salah satu dari lebih dari 23.000.000 + pengikutnya.
Anda juga dapat mendapatkan berita lokal, termasuk skor olahraga real-time SMS ke telepon pintar
anda. Popularitas media sosial yang digunakan para pemain menciptakan kebutuhan akan
kebijakan mengenai penggunaan jaringan sosial sebelum dan sesudah (tetapi tidak selama)
permainan. Untuk kebijakan ini, lihat artikel berjudul "Social Media Before, After Games" di sport.
Espn.Go.com/nfl/news/ story?id4435401. Untuk penggunaan perdagangan sosial dalam bisnis NFL,
lihat Brennan (2014).

Video dan Game Fantasi

Madden NFL 11 adalah video game yang tersedia di semua konsol utama dengan adaptasi untuk
iPhone dan iPad versi permainan. Lihat juga permainannya. Untuk detail, lihat en.wikipedia.org/wiki/
Madden_NFL_11. Yang berhubungan dengan permainan ini adalah game fantasi NFL yang tersedia
secara gratis dalam fantasi. Tidak.com. Untuk siaran langsung, lihat Baysinger (2015).
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Pengalaman Smartphone

Smartphones, dan terutama iPhones, sekarang memungkinkan pengguna untuk online melihat
game secara langsung (ada yang mahal). Anda juga dapat menggunakan iPhone untuk melihat foto-
foto di stadion yang diproyeksikan pada TV dan banyak lagi. NFL mobile adalah pilihan terkenal.

Aplikasi Nirkabel di Stadion

Beberapa stadion diperlengkapi dengan sistem nirkabel canggih. Salah satu contohnya adalah
stadion universitas Phoenix, yang merupakan rumah Arizona Cardinals. Penggemar dapat
mengakses banyak TVdefinisi tinggi secara real time. Penggemar dengan telepon pintar dapat
memperoleh nilai real-time atau membeli makanan dan barang dagangan lainnya. Sistem ini juga
memungkinkan para karyawan untuk memproses penjualan tiket dengan cepat. Selain itu, para
penggemar bisa menonton pertandingan sambil membeli makanan di stadion. Departemen
pemasaran kardinal bisa mempromosikan pertandingan yang akan datang dan acara lainnya di
sistem. Ini juga memberikan data kepada pelatih yang diperlukan selama permainan. Sistem serupa
(digunakan di stadion kehidupan matahari, rumah lumba-lumba Miami) memungkinkan tayangan
ulang pribadi selama pertandingan (lihat video tentang perangkat portabel khusus yang bertajuk
"Miami Dolphins Transform Sun Life Stadium menjadi tujuan hiburan bagi penggemar” di
youtube.com/watchv?t2gers7f17y). Juga, anda dapat memesan makanan secara online,
mengirimkannya ke tempat duduk anda, dan membayarnya secara elektronik. Akhirnya, anda dapat
bermain game fantasi sementara di stadion. Aplikasi EB ini dirancang untuk membuat penggemar
bahagia dan untuk menghasilkan pendapatan.

Aplikasi lain

The NFL menggunakan banyak aplikasi EB lainnya untuk manajemen transportasi ke Super Bowl,
implementasi keamanan, pengadaan (B2B), menyediakan e-CRM, dan banyak lagi.

Untuk infografis menarik pada bisnis Super Bowl NFL, lihat bath (2015).

Sumber: berdasarkan bathe (2015), Baysinger (2015), dan materi yang dikumpulkan di Facebook
dan Twitter (diakses februari 2017).

Bahan Diskusi

1. Identifikasikan semua aplikasi yang berhubungan dengan B2C di toko-toko online (lihat
Roggio 2013 untuk dijalankan).

Mengidentifikasi semua aplikasi B2C di dalam stadion.

Mengidentifikasi semua aplikasi B2E di dalam stadion.

Hubungkan permainan online bermain dengan EB di NFL.

Bandingkan informasi NFL yang tersedia di Facebook dengan yang tersedia di Instagram.

o a0k wDN

Cari aplikasi lain yang tidak tercantum dalam kasus ini.
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1.2 Pengenalan E-Bisnis
1.2.1 E-Bisnis

@
Definisi E-Business:

» Bisnis elektronik (e-bisnis) dapat diartikan sebagai penggunaan internet untuk membangun
jaringan dan memberdayakan proses bisnis, perdagangan elektronik, komunikasi organisasi
dan kolaborasi dalam perusahaan dan dengan pelanggan, pemasok, dan pemangku
kepentingan lainnya.

« Bisnis elektronik menggunakan internet, intranet, ekstranet, dan jaringan lain untuk
mendukung proses komersial mereka.

+ Perdagangan elektronik (e-commerce) adalah pembelian dan penjualan, pemasaran dan
layanan produk dan layanan melalui jaringan komputer.

+ Karena e-bisnis mencakup proses bertransaksi dengan pemasok dan pelanggan, ada
aktivitas yang tumpang tindih dengan e-commerce.

» Meskipun istilah 'e-bisnis' dan 'e-commerce' sering digunakan secara sinonim, perbedaan di
antara mereka terletak pada rentang proses yang lebih luas dalam e-bisnis yang
menggabungkan transaksi internal dalam suatu organisasi.

» Ini termasuk transaksi yang berkaitan dengan pengadaan, logistik, manajemen rantai
pasokan, pembayaran, pengendalian stok dan pelacakan pesanan.

Karakteristik E-Bisnis:

« Jaringan e-bisnis adalah salah satu yang memungkinkan bisnis untuk berkomunikasi melalui
sarana elektronik, tetapi istilah ini paling sering digunakan untuk menunjukkan jaringan bisnis
yang menggunakan Internet untuk melakukan e-commerce dan aktivitas terkait.

« Jaringan bisnis elektronik memungkinkan bisnis untuk berkomunikasi satu sama lain dan
mengirimkan informasi dengan cepat dan efisien dengan biaya lebih murah daripada
menggunakan pertukaran data elektronik tradisional, menghasilkan harga yang lebih rendah
bagi konsumen sekaligus memfasilitasi kolaborasi antar perusahaan.

+ Hal ini mengarah pada produk baru yang inovatif, pertukaran pengetahuan, dan
pengurangan waktu pemasaran.

Jaringan E-bisnis

« Jaringan bisnis elektronik bervariasi dalam pengaturan dan topologinya, tetapi umumnya
adalah jaringan berbasis Internet yang memungkinkan banyak bisnis mengakses repositori
data dan informasi, seperti database bersama atau papan perdagangan dengan banyak
pemasok terdaftar.

« Jaringan e-business memungkinkan anggotanya untuk berkomunikasi satu sama lain melalui
media elektronik, terutama menggunakan Internet.

» Bisnis biasanya menggunakan jaringan bisnis elektronik untuk memfasilitasi dan mendukung
rantai pasokan mereka, melakukan perdagangan elektronik, perdagangan, membayar pajak,
dan mendapatkan serta menyebarkan informasi.

« Jaringan bisnis elektronik memungkinkan pengguna untuk berbagi basis pengetahuan, data
dan file, dan sering kali memiliki groupware dan elemen kolaboratif.

Hambatan

» Jaringan bisnis elektronik yang didukung oleh Internet memanfaatkan teknologi Web
yang ada dan oleh karena itu lebih murah untuk diterapkan daripada pertukaran data
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elektronik tradisional atau Electronic Data Interchanges (EDI), yang biasanya digunakan
oleh perusahaan besar untuk digunakan oleh mitra mereka untuk bergabung dengan
rantai pasokan dan distribusi mereka.

Ini telah menurunkan atau menghilangkan hambatan perdagangan yang pernah
dihadapi oleh bisnis kecil, yang telah membuka perdagangan dan memasok pasar ke
persaingan yang lebih besar.

Jaringan bisnis elektronik sekarang sering digunakan bersama EDI, memungkinkan
bisnis kecil mengakses peluang perdagangan yang sebelumnya tertutup bagi mereka.

Harga

Jaringan e-bisnis memanfaatkan Internet, sehingga telah membuka pintu persaingan
global.

Karena pemasok dari pasar yang lebih murah bersaing dengan pemasok lokal,
persaingan cenderung menekan harga.

Hal ini menghasilkan harga yang lebih rendah bagi konsumen dan dapat memberikan
efek stimulasi pada perekonomian yang lebih luas.

Persaingan yang lebih ketat sering kali memaksa perusahaan untuk berinovasi agar
berhasil, yang juga menciptakan produk yang lebih baik dan layanan yang lebih nyaman
bagi pelanggan sambil menekan harga.

Kolaborasi

Bisnis dapat menggunakan jaringan e-bisnis untuk berbagi data, pengetahuan, dan
informasi harga.

Hal ini memungkinkan mereka untuk berkolaborasi dalam proyek serta mengurangi
anggaran penelitian dan pengembangan serta biaya sumber daya lainnya, karena
mereka dapat menghilangkan redundansi dan inefisiensi dalam proses sambil
mengasah kompetensi inti mereka.

Konsumen mendapatkan keuntungan dari kemajuan teknologi yang lebih cepat dan
harga yang lebih rendah.

Hal ini terutama terjadi dalam industri teknologi informasi dan penerbangan, di mana
produk biasanya merupakan hasil dari upaya kolaboratif.

Elemen E-Business:

Elemen Fungsional dari E-Business

e-bisnis adalah bisnis yang menjalankan operasinya terutama atau secara eksklusif
melalui Internet.

Sebagian besar elemen fungsional dasar yang sama dari bisnis konvensional yang
sukses juga berlaku untuk e-bisnis - mereka melakukannya dengan cara yang berbeda.
Pengusaha online dapat mempersiapkan diri mereka untuk sukses dengan memahami
dasar-dasar bisnis elektronik ini dan menerapkannya secara efektif.

Pengembangan dan Sumber Produk

e-bisnis dapat menjual jenis produk yang sama dengan yang dijual oleh bisnis lain, baik
itu barang konsumsi, produk keuangan, informasi, atau kekayaan intelektual.
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Jika perusahaan Anda memproduksi barangnya sendiri untuk dijual, Anda harus
mengatasi masalah logistik berkenaan dengan pengembangan dan pembuatan produk
Anda sama seperti bisnis lainnya.

Ini termasuk menyewa atau membeli area khusus untuk produksi atau produksi, serta
mempekerjakan karyawan untuk bekerja di sana.

Jika Anda berencana menggunakan toko online untuk menjual produk yang dibuat oleh
perusahaan lain, Anda harus menghubungi produsen dan menandatangani kesepakatan
pembelian dengan mereka.

Pergudangan dan Pengiriman Drop

Meskipun e-bisnis tidak memerlukan sewa atau pemeliharaan ruang ritel, tapi tetap
mengharuskan kita atau orang lain untuk menyimpan inventaris kita di suatu tempat.
Untuk memulai e-bisnis, Anda mungkin bisa bertahan dengan ruang penyimpanan kecil
yang bisa Anda sewa per bulan tanpa menandatangani kontrak.

Anda kemudian dapat pindah ke ruang penyimpanan yang lebih besar saat Anda menjadi
lebih sukses.

Upaya pergudangan Anda harus menyertakan prosedur pemenuhan pesanan, di mana
Anda atau karyawan Anda menemukan produk dan mengemasnya dan mengirimkannya
ke pembeli.

Untuk menghindari biaya ini sama sekali, Anda dapat menggunakan pengiriman drop
sebagai gantinya.

Pengiriman drop adalah pengaturan bisnis di mana perusahaan pengiriman drop
membeli dan menyimpan produk dalam jumlah besar.

Klien seperti perusahaan Anda menampilkan produk perusahaan pengiriman barang di
situs web mereka, dan mereka tidak benar-benar membeli produk sampai seseorang
benar-benar membelinya.

Ketika mereka melakukannya, perusahaan klien menghubungi pengirim drop, dan
pengirim drop mengirimkan produk langsung ke pembeli akhir. Kelemahan dari
pengiriman barang adalah, dengan menambahkan langkah ekstra dalam proses, ini
mengurangi margin keuntungan.

Pemasaran

Pemasaran e-bisnis menggabungkan serangkaian pendekatan, tetapi sasaran terpenting
dari sebagian besar pendekatan ini adalah untuk mengarahkan lalu lintas situs web.
Tingkat lalu lintas situs web yang tinggi biasanya berarti pendapatan yang tinggi.

Untuk tujuan ini, salah satu cara paling hemat biaya untuk mengarahkan lalu lintas situs
web adalah melalui pengoptimalan mesin telusur. Optimisasi mesin pencari adalah
tindakan membangun situs web sedemikian rupa sehingga menarik bagi algoritme mesin
pencari populer, menempatkan situs di halaman pertama pencarian kata kunci di
Internet.

Periklanan adalah aspek penting lainnya dari pemasaran e-bisnis. Salah satu metode
paling sederhana dan paling efektif untuk mengiklankan bisnis elektronik adalah dengan
menggunakan iklan bayar per klik di mesin pencari.
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Layanan Pelanggan

* Layanan pelanggan adalah salah satu elemen fungsional utama yang memisahkan e-
bisnis tingkat atas dan tingkat bawah.

» Bisnis elektronik Anda dapat menyediakan layanan pelanggan melalui telepon, obrolan
langsung atau email.

* Menjabarkan rencana bagaimana menangani masalah yang mungkin terjadi, seperti
pembeli yang tidak puas dengan produk mereka dan menginginkan pengembalian uang
atau yang memesan produk mereka dan tidak pernah menerimanya.

 Beberapa perusahaan menyediakan bantuan layanan pelanggan pihak Kketiga,
mempekerjakan profesional yang dapat menjawab telepon dan email serta melakukan
obrolan online atas nama mereka.

Gerbang Pembayaran

«  Kemampuan untuk menerima pembayaran melalui Internet sangat penting untuk bisnis
elektronik.

* Bayar untuk layanan akun pedagang yang memungkinkan Anda menerima pembayaran
langsung dari perusahaan kartu kredit besar. Sediakan juga tombol untuk gateway
pembayaran online khusus seperti PayPal, Payoneer, atau WorldPay.

Teknologi Informasi

* Karena situs web Anda adalah pusat dari seluruh bisnis Anda, Anda harus memastikan
bahwa itu adalah alat yang menarik dan efektif yang menyampaikan rasa percaya diri
seperti etalase untuk bisnis tradisional.

 Untuk memastikan bahwa situs web Anda mencapai tujuan ini, Anda memerlukan
bantuan dari para profesional teknologi informasi untuk membangun, memelihara, dan
memperbaruinya.

Peran E-Business:

"e-bisnis" mengacu pada bisnis apa pun yang menggunakan Internet dan teknologi terkait.
Ini berlaku untuk bisnis besar dan kecil dalam perdagangan elektronik untuk pembelian, penjualan,
pemasaran, serta hubungan pelanggan dan layanan manajemen. E-bisnis mendobrak batasan
geografis dan hemat biaya, dengan demikian meningkatkan produktivitas bisnis dan meningkatkan
pendapatan.

Perdagangan Elektronik

+ Perdagangan elektronik atau Electronic commerce, atau "e-commerce”, adalah sisi
keuangan dari bisnis elektronik yang dilakukan melalui Internet untuk bisnis yang bekerja
dengan bisnis, juga dikenal sebagai "B2B," atau bisnis yang bekerja dengan konsumen,
"B2C".

+ Tujuan utamanya adalah untuk melakukan transaksi tanpa hambatan dari geografis. E-
commerce membentuk hubungan bisnis di seluruh dunia dengan distributor, pengecer,
pembeli dan konsumen.

+ Amazon.com adalah contoh perusahaan e-niaga multinasional AS yang menjual langsung
ke konsumen melalui Internet. Konsorsium DaimlerChrysler, Ford dan General Motors
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menggunakan fungsi B2B dari e-commerce untuk proses pengadaan yang efisien untuk
memastikan harga yang seragam.

Pemasaran Internet

+ Pemasaran Internet adalah komponen bisnis elektronik yang berhubungan dengan
perencanaan, penetapan harga, promosi, dan distribusi produk dan layanan.

* Ini memberi bisnis cara yang murah untuk terhubung dengan pelanggan secara global
melalui situs web interaktif, buletin email, survei dan formulir online, blog, dan grup diskusi.
Untuk berhasil secara online, bisnis memerlukan rencana pemasaran dengan situs web yang
dirancang secara efektif dengan iklan. Periklanan online mungkin melalui spanduk, pop-up
atau mesin pencari, seperti Google Adwords.

Hubungan Pelanggan

» Bisnis elektronik terlibat dalam manajemen hubungan pelanggan untuk berusaha
memberikan nilai pelanggan yang lebih unggul dari pesaing mereka.

+ Misalnya, American Airlines mempersonalisasi halaman Web dan perusahaan
penerbitannya untuk menjangkau pasarnya. Golden Books menggunakan pengambilan
sampel online untuk mengembangkan seri baru panduan penelitian cetak dan Internet
sebagai bagian dari inisiatif e-bisnis mereka untuk membina pelanggan.

Sumber Daya Manusia

» Bisnis menerapkan sumber daya manusia sebagai bagian dari strategi manajemen bisnis
elektronik mereka. E-bisnis menyederhanakan layanan sumber daya manusia dengan satu
sumber manajemen.

* Ini memastikan bahwa Anda bekerja dengan informasi terkini. Misalnya, Anda mungkin
memiliki penghargaan untuk grup eksekutif dan hadiah untuk non-eksekutif, atau manfaat
untuk karyawan serikat dan non-serikat.

+ E-bisnis memungkinkan Anda untuk memberikan kompensasi terkait kepada kelompok
tertentu, secara akurat dan efisien.

Dampak E-Business:

Sektor ritel

Ritel merupakan salah satu sektor industri terpenting di dunia. Di sektor ritel, bisnis elektronik
memiliki pengaruh yang besar pada rantai nilai. Ini telah membuat perbedaan besar dalam hal umur
simpan produk dan waktu rotasi stok. Ini juga menyoroti relevansi pertukaran antar bisnis. Faktanya,
peritel selain hubungannya dengan pemasok dan konsumen juga memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap pertukaran antar perusahaan melalui CEntre of Distribution atau CEDI (pusat distribusi).
Intinya, perusahaan ritel ingin merasionalisasi dan mengurangi biaya pasokan dan pengelolaan
rantai pasokan, dimulai dengan biaya pembelian. Mereka juga ingin membedakan penawaran
mereka sendiri dari pesaing, memanfaatkan teknik manajemen hubungan pelanggan untuk

komunikasi, penjualan dan loyalitas pelanggan (e-business Watch 2000).
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Industri Perbankan

« Pengenalan E-bisnis (TIK) dalam sistem perbankan Eropa telah memberikan dampak yang
signifikan pada sistem operasi bank dan operasinya di dalam cabang fisik.

« Bentuk paling penting dari bisnis elektronik yang digunakan oleh bank adalah perbankan
online yang membantu mengurangi biaya.

» E-bisnis telah memungkinkan bank untuk mendefinisikan kembali batas-batas mereka dan
juga memperoleh keunggulan kompetitif melalui itu. Perbankan Internet saat ini didukung
oleh solusi TIK canggih yang memungkinkan sebagian besar layanan perbankan sehari-hari
dilakukan secara online (www.ebusiness- watch.org).

» Studi juga menunjukkan pertumbuhan produktivitas meningkat di UE dari tahun 2000 dan
seterusnya, sementara jam Kkerja rata-rata per karyawan telah menurun, studi ini
menunjukkan penggunaan investasi e-bisnis sebagian besar menggantikan tenaga kerja
terutama di perbankan ritel.

Industri Perjalanan dan pariwisata

« Dalam beberapa tahun terakhir, pola perjalanan telah berubah di UE.

+ Sektor perjalanan di UE begitu besar sehingga bahkan sebagian kecilnya menghasilkan
pasar online yang besar.

* Mengambil contoh internet, itu memiliki dampak yang sangat tinggi pada industri perjalanan
udara.

+ Dapat menyediakan koneksi langsung antara maskapai penerbangan dan pelanggan tanpa
perlu menggunakan agen perjalanan atau Computer Reservation System (CRS), sehingga
dapat menghemat biaya dalam pendistribusian tiket pesawat (Law and Leug, 2000) internet
telah menjadi sangat luas dalam industri perjalanan dan dampaknya sangat signifikan pada
saluran distribusi untuk perjalanan udara dan penggunaan Internet untuk mencari dan
membeli tiket pesawat telah menjadi hal yang umum di pasar perjalanan.

* Pengenalan e-bisnis ke industri penerbangan telah memungkinkan sebagian besar
pelancong untuk melewati semua agen perjalanan, dengan sebagian besar setuju bahwa
pasar udara terkini akan beralih dari agen perjalanan tradisional ke agen berbasis internet
seperti www.opodo.com.

» Studi terbaru menunjukkan bahwa perusahaan yang telah memperkuat strategi e-bisnis
mereka di industri penerbangan mengalami peningkatan volume penjualan untuk situs web
maskapai penerbangan. Internet telah berkontribusi kuat pada pertumbuhan sebagian besar
maskapai penerbangan hemat dengan menggunakan jet ringan sebagai contoh. Easy jet
tidak pernah menggunakan jaringan agen perjalanan, mereka mengandalkan internet karena
semua penerbangan mereka dipesan secara online oleh pelanggan. (Jurnal Manajemen
Transportasi Udara)

Dampak E-Business terhadap perekonomian

+ Selama beberapa dekade terakhir e-bisnis telah membantu dan menyediakan berbagai
metode di mana pembeli dan penjual dapat bertransaksi dalam beberapa dekade
mendatang, mengeksploitasi potensi penuh perkembangan dapat berdampak besar pada
sektor ekonomi individu serta kinerja makroekonomi dan kebijakan ekonomi.

+ Padatingkat agregat, produktivitas dan pertumbuhan ekonomi dapat meningkat, setidaknya
untuk beberapa waktu, sebagai hasil dari manajemen pasokan dan distribusi yang lebih
efisien, biaya transaksi yang lebih rendah, hambatan masuk yang rendah, dan peningkatan
akses ke informasi.
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» Dalam konteks bisnis-ke-bisnis, efisiensi yang lebih tinggi dapat diperoleh dari e-commerce
B2B dan pertukaran B2B melalui biaya pengadaan yang lebih rendah dan manajemen rantai
pasokan yang lebih baik.

« Banyak perusahaan mengklaim bahwa menempatkan rantai pasokan mereka secara online
telah menyebabkan, atau akan menghasilkan, penghematan biaya yang besar. Menurut
studi Goldman Sachs (2000), keuntungan ini berkisar antara 2 dan 40 persen dari total biaya
input tergantung pada industri yang selanjutnya dapat menurunkan harga dalam
perekonomian secara keseluruhan.

Pengaruh E-Business pada Layanan Pelanggan

» Bisnis elektronik online telah sepenuhnya mengubah cara perusahaan menjual produknya.

» Pergerakan yang dimulai pada tahun-tahun memudarnya abad ke-20 dengan buku, musik,
dan barang-barang khusus segera menjadi arus transaksi yang mencakup setiap barang
yang bisa dibayangkan mulai dari kopi hingga mobil eksotis.

* Meskipun tidak ada studi otoritatif yang dapat mengatakan berapa banyak yang
ditransaksikan secara online, hal itu diperkirakan diukur dalam triliunan dolar, karena
semakin banyak perusahaan mencari cara untuk bergabung dengan revolusi e-commerce.
Sepanjang jalan, perusahaan yang cerdas telah berupaya menciptakan pengalaman
pelanggan yang menggabungkan teknologi baru ini dengan layanan pelanggan yang baik
dan solid.

Mengubah Definisi Layanan

Salah satu hasil utama dari peralihan ke e-commerce adalah redefinisi radikal tentang apa
itu layanan pelanggan dan bagaimana layanan itu dinilai. Dua puluh tahun yang lalu, interaksi
layanan pelanggan yang paling dihormati melibatkan pertemuan tatap muka, biasanya di tempat
bisnis pemasok. Kualitas layanan ditentukan oleh berapa lama pelanggan harus menunggu dalam
antrean, seberapa sopan rekanan penjualan, jam buka penyedia, dan seberapa baik mereka dapat
menanggapi kebutuhan Anda. Di era Internet, sebagian besar layanan berkaitan dengan
kemudahan penggunaan situs web, betapa sederhananya navigasi, opsi pengiriman, dan
kemampuan melacak pembelian Anda. Orang-orang berasumsi bahwa setiap situs e-commerce

buka 24/7 dan kita dapat berbelanja sesuai jadwal dan ketentuan mereka.

Basis Pengetahuan

Ketika pelanggan memiliki pertanyaan atau masalah dengan pemasok online, baris pertama
dukungan sering kali melibatkan mengunjungi pusat dukungan pelanggan online yang memberikan
pelanggan informasi tambahan. Pusat ini bisa sesederhana halaman Tanya Jawab yang mencakup
pertanyaan paling umum, atau serumit basis pengetahuan perusahaan yang mencakup Dell,
Microsoft, atau Apple. Tujuan dari sudut pandang layanan pelanggan adalah memandu pelanggan
ke informasi yang benar secepat dan semudah mungkin. Dalam waktu kurang dari satu dekade,
pelanggan yang paham Internet telah mengambil pendekatan melayani diri sendiri ini dengan penuh
percaya diri, dengan senang hati melakukan tugas itu sendiri jika basis pengetahuan direncanakan
dan dirancang dengan baik.
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Manajemen Hubungan Pelanggan

Dalam perekonomian lama, pelanggan tetap akan mengunjungi toko dan pemilik akan
mengarahkan mereka ke produk baru yang menurutnya mungkin disukai pelanggan. Layanan
pribadi ini dapat menghemat waktu pelanggan dan membangun hubungan jangka panjang. Dalam
ekonomi e-commerce, tugas tersebut sekarang ditangani oleh alat manajemen hubungan
pelanggan. CRM melacak setiap interaksi yang dimiliki perusahaan dengan pelanggan dan
menggunakannya untuk meningkatkan hubungan dan meningkatkan kemungkinan penjualan.
Amazon memelopori tren ini dengan mesin penjualan silang yang memberikan saran berdasarkan
pembelian sebelumnya. Banyak yang berpendapat bahwa hubungan Anda dengan Amazon lebih

kuat dan lebih kaya daripada kebanyakan hubungan offline.

Penyesuaian massal

CRM dan data pelanggan juga dapat digunakan untuk memberikan pengalaman pengguna
yang sangat disesuaikan. Informasi tentang pelanggan yang disimpan dalam sistem CRM atau
database pelanggan dapat ditingkatkan dengan meminta masukan dari pelanggan terkait minat,
preferensi, dan hobi. Data gabungan ini dapat digunakan untuk menyesuaikan beranda individu,
mengirimkan penawaran yang relevan melalui email, dan meningkatkan pengalaman pelanggan
dengan hanya menyampaikan informasi yang kemungkinan akan dinikmati pelanggan. Hasilnya
adalah lebih sedikit kekacauan bagi individu dan peluang pemasaran yang lebih bertarget bagi

perusahaan.

Layanan Pengecualian

Terlepas dari seberapa efektif perusahaan merangkul alat layanan pelanggan online, masih
akan ada beberapa pelanggan, dan beberapa keadaan, yang membutuhkan layanan pelanggan
individu. Untuk banyak perusahaan kecil, ini mungkin ditangani sendiri, selama jam kerja normal.
Untuk organisasi yang lebih besar, ini mungkin melibatkan pusat panggilan yang dapat merespons.
Terlepas dari platformnya, layanan pengecualian menuntut interaksi yang sangat personal, efisien

dan sederhana.

Tantangan dalam E-Business:

Menerapkan strategi pemasaran konten.

v" Meskipun pemasaran konten telah menjadi kata kunci dalam beberapa tahun terakhir, tidak
banyak bisnis online yang tahu cara menerapkannya secara efektif. Faktanya, hanya 42
persen pemasar B2B yang percaya bahwa mereka efektif dengan upaya pemasaran konten
mereka.

v' Pemasaran konten mencakup berbagai taktik seperti media sosial, blog, buletin elektronik,
video, konten seluler, dan banyak lagi. Agar pemasaran konten menjadi efektif, bisnis e-
niaga harus memahami taktik mana yang paling cocok untuk mereka, pelanggan, dan merek
mereka.
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Membangun kepercayaan melalui situs web Anda.

v

Khusus untuk bisnis e-commerce, situs web Anda adalah kesan pertama pelanggan
terhadap produk Anda. Jika Anda memiliki situs web dengan desain yang buruk, ada
kemungkinan besar Anda akan kehilangan lalu lintas dan bahkan pelanggan.

Untuk membangun kepercayaan melalui situs web Anda, pastikan mudah dinavigasi,
sertakan informasi kontak, buat tata letak yang rapi, dan berikan deskripsi yang jelas tentang
produk Anda. Elemen desain dasar ini akan secara drastis meningkatkan kepercayaan
antara situs web Anda dan pelanggan Anda.

Selain desain situs web, Anda juga harus fokus pada bagaimana Anda membangun
kepercayaan dengan pelanggan Anda. Google baru-baru ini memperbarui panduan
peringkat kualitasnya, yang menekankan konsep E-A-T (Keahlian, Otoritas, dan
Kepercayaan). Konsep ini membantu bisnis memastikan mereka membuat konten yang
memposisikan merek mereka sebagai sebuah kepercayaan ahli dalam industri mereka.

Menggunakan data besar untuk mendapatkan wawasan tentang pelanggan.

v

Data besar adalah tren yang berkembang dalam e-commerce dan pemasaran online. Data
besar memungkinkan bisnis mengumpulkan wawasan tentang pelanggan mereka melalui
pemantauan kebiasaan dan keputusan pembelian mereka.

Dengan menggunakan data besar, bisnis dapat lebih fokus pada penyesuaian dan
personalisasi untuk pengalaman belanja pelanggan mereka. Ini dapat dilakukan dengan
melacak pola penelusuran pelanggan dan memantau program loyalitas.

Data besar juga sangat bermanfaat untuk membuat perkiraan penjualan. Bisnis e-commerce
harus memperhatikan penjualan, kinerja situs web, dan perilaku pelanggan untuk
menentukan apa yang perlu mereka tingkatkan di masa depan.

Mengintegrasikan seluler ke situs web Anda.

v

v

Penelitian menunjukkan akun belanja seluler untuk hampir seperempat pembelian online.
Tahun lalu, penjualan perdagangan seluler mencapai $ 4,7 miliar pada kuartal kedua.
Meskipun perdagangan seluler berkembang, tidak ada cukup pengecer online yang
beradaptasi dengan tren ini. Bagi mereka yang gagal mengoptimalkan pengalaman
berbelanja, mereka akan tertinggal dalam penjualan online.

Untuk menarik pelanggan dan meningkatkan penjualan, bisnis e-commerce harus terus
mengoptimalkan pengalaman berbelanja mereka untuk web seluler. Ini berarti bisnis Anda
harus memastikan situs web Anda dioptimalkan untuk perangkat seluler dan bahkan
meluncurkan aplikasi seluler untuk toko Anda. Taktik ini akan meningkatkan pengalaman
berbelanja bagi pelanggan Anda dan meningkatkan penjualan.

Setiap bisnis e-commerce memiliki tantangan uniknya sendiri, namun ada beberapa
tantangan yang dihadapi. Dengan memperhatikan tantangan tersebut, bisnis online sekecil
apapun pun bisa sukses dan terus berkembang di tahun-tahun mendatang.
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Perbedaan antara E-Bisnis & E-Commerce:

Tabel 1.6

E-Commerce

E-Blsnis

E-commerce melibatkan transaksi komersial
yang dilakukan melalui internet.

Ebusiness adalah pelaksanaan proses bisnis
di internet.

E-commerce adalah bagian dari Ebusiness.

Ebusiness adalah superset dari Ecommerce.

E-commerce adalah penggunaan media
transmisi elektronik yang melayani
pembelian dan penjualan produk dan
layanan.

Selain itu, Ebusiness juga mencakup
pertukaran informasi yang berhubungan
langsung dengan jual beli produk.

Dengan demikian, kegiatan-kegiatan yang
pada dasarnya melibatkan transaksi
moneter disebut sebagai “perdagangan”.

Selain itu termasuk kegiatan seperti
pengadaan bahan baku atau barang, edukasi
pelanggan, mencari pemasok, dll.

E-commerce biasanya hanya membutuhkan
penggunaan situs web.

E-business melibatkan penggunaan CRM, ERP
yang menghubungkan berbagai proses bisnis.

E-commerce mencakup proses yang
menghadap ke luar yang menyentuh
pelanggan, pemasok, dan mitra eksternal.

E-bisnis mencakup proses internal seperti
produksi, manajemen inventaris,
pengembangan produk, manajemen risiko,
keuangan dll.

E-commerce hanya melibatkan Pembelian
dan penjualan produk dan layanan.

E-business mencakup semua jenis upaya pra-
penjualan dan pasca penjualan.

E-commerce adalah konsep yang lebih
sempit dan terbatas pada pembelian dan
penjualan.

Ini adalah konsep yang lebih luas yang
melibatkan survei pasar, rantai pasokan dan
manajemen logistik dan menggunakan
Datamining.

Ini lebih tepat dalam konteks B2C.

Ini digunakan dalam konteks transaksi B2B.

E-commerce melibatkan penggunaan
internet secara waijib.

Ebusiness dapat melibatkan penggunaan
internet, intranet atau ekstranet.

Contoh- Membeli flashdisk dari
Amazon.com dianggap sebagai E-
commerce.

Contoh- Penggunaan Internet oleh Dell,
Amazon untuk menjalankan proses bisnis
seperti dukungan pelanggan online,
pemasaran email, manajemen rantai pasokan.
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Gambar 1.8. Pengelompokkan E-Business

1.3 Model E-Bisnis

Tujuan
Setelah menyelesaikan bab ini, diharapkan akan mampu :

Memahami tentang Retailing elektronik (e-tailing) dan karakteristiknya.
Memahani Klasifikasi model bisnis utama.

Membuat gambaran cara kerja layanan perjalanan dan pariwisata di internet dan cara mereka
mempengaruhi industri.

Menjelaskan pasar tenaga kerja online, termasuk partisipasinya dan manfaatnya.
Menjelaskan layanan real estate online.

Mendiskusikan layanan perdagangan saham online.

Memahami bank cyber dan keuangan pribadi secara online.

Menjelaskan permintaan pengiriman bahan makanan dan produk serta layanan yang serupa yang
terkait dengannya.

Menjelaskan pengiriman produk digital seperti hiburan online.

Memahami berbagai alat bantu konsumen di internet, termasuk situs pembandingan harga.
Menjelaskan dampak dari e-tailing pada kompetisi ritel.

Menjelaskan elaskan disasi dan isu-isu strategis B2C lainnya.
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Pendahuluan

Di era digital ini, pengalaman berbelanja atau yang kita kenal dengan shopping experience tidak
hanya mencakup kegiatan “jual beli” semata. Generasi millennial membutuhkan pengalaman
berbelanja yang lebih inovatif, interaktif dan mendatangkan kepuasan emosional. Di tengah
kemajuan industri e-commerce, perusahaan ritel masih tetap bertahan walaupun harus bersaing
dengan toko online. Ritel offine mampu bertahan karena masih banyak konsumen yang lebih
memilih untuk datang ke toko dan melihat produk sebelum membelinya. Namun dengan adanya e-
tail, konsumen kini memiliki akses untuk membeli produk ritel dengan cepat dan mudah melalui
internet. Menurut The Balance Small Business, konsumen tidak hanya menggunakan satu cara
untuk membeli produk, tetapi terlibat dalam kedua transaksi baik di offline maupun online. Para
konsumen bisa melakukan riset produk secara online lalu membeli di toko ritel, atau melihat-lihat
produk di toko dan membelinya di toko online. Melihat banyaknya konsumen yang mencari tahu
tentang brand dan produk di internet, maka tidak ada salahnya bila pengusaha ritel mulai

menunjukkan keberadaannya di dunia online.

Amazon.Com — Inovator E-Commerce

Pada awal tahun 1990-an, pengusaha Jeff Bezos melihat peluang daripada masalah bisnis. la
memutuskan bahwa buku adalah produk yang paling logis untuk dijual di internet, karena itu adalah
produk yang sama, tidak soal bagaimana atau di mana buku itu dibeli. Pada bulan juli 1995, Bezos
mulai berjualan di Amazon.com (Amazon.com) dan mulai berjualan di internet. Selama bertahun-
tahun, perusahaan telah terus meningkatkan, memperluas, mengubah model bisnisnya, dan
memperluas pemilihan produknya, meningkatkan pengalaman pelanggan dan menambahkan
produk baru dan layanan dan aliansi bisnis. Perusahaan juga menyadari pentingnya pemenuhan
ketertiban dan pembangunan sejak awal. Bank ini telah menginvestasikan miliaran dolar untuk
membangun gudang fisik dan pusat distribusi yang dirancang untuk pengiriman paket kepada jutaan
pelanggan. Pada 2012, perusahaan memulai pengiriman pada hari yang sama dari pusat distribusi
baru dan pada 2016 dikemudikkan penggunaan pesawat tanpa awak untuk tujuan ini. Setelah tahun
2000, perusahaan itu menambahkan produk dan jasa teknologi informasi, khususnya membantu
keluarga pembaca berita, Fire TV, Echo, dan layanan Web (teknologi awan). Perusahaan ini
mempertahankan daftar produk dan jasa baru dan inovatifnya di amazon.com/p/re/
tv76jef8gz289rm. Pada 2015, Amazon terus berinvestasi pada Video utama untuk aktif bersaing
dengan Netflix dan Hulu (Trefis 2015). Tantangan Amazon.com adalah, dan masih, untuk secara

menguntungkan menjual banyak produk konsumen dan layanan secara online.
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Solusi: Inovasi dan Jangkauan Pelanggan

Untuk memenuhi target peningkatan penjualan dan penetrasi pasar, Amazon harus fokus pada
membuat produk lebih mudah dibeli untuk pelanggan yang ada, menciptakan pelanggan baru dan
inovasi produk dan layanan baru untuk semua pelanggan untuk membeli. Semua kegiatan ini
memerlukan berbagai jenis inovasi, sebuah konsep yang sangat dihormati oleh perusahaan.
Misalnya, lihat pembicaraan menarik dari Jeff Bezos tentang pentingnya inovasi dan kewirausahaan

di perusahaan teknologi (youtu.be/ KEKkVrzeU8).

Membuat Pembelian Lebih Mudah

Inovasi awal perusahaan semua didasarkan pada ide membuat produk mudah dicari, dipilih, dibeli,
dan kapal. Amazon adalah pemimpin dalam pengembangan pencarian dengan menggunakan situs
web, juga pencarian kata kunci yang akurat untuk produk. Fitur utama Amazon.com adalah
penjelajahan, pencarian, dan pemesanan yang mudah; Informasi produk yang berguna, tinjauan
ulang, rekomendasi, dan teknik personalisasi lainnya; Pemilihan produk dan kemampuan untuk
membandingkan harga; Harganya murah; Amankan sistem pembayaran; Pemenuhan ketertiban
yang efisien; Dan pengaturan pengembalian produk yang mudah. Dari yayasan ini, perusahaan
tersebut menambahkan satu klik (amazon/re/7smbfan9c84m7rd), sehingga memudahkan
pelanggan yang ada untuk memesan produk dengan cepat tanpa kerepotan melalui beberapa layar
checkout. Perusahaan ini juga menciptakan Amazon Prime (amazon.com/p/re/zh395rdnqt6b8ea),
sebuah layanan yang memungkinkan pengiriman gratis 2 hari ke banyak produk untuk biaya
tahunan yang kecil. Sebuah contoh unik dari produk dan layanan yang ditawarkan adalah Amazon
Dash button (amazon.com/ddb/learn-more), sebuah alat yang terhubung dengan wi-fi-more yang
memindahkan produk dengan menekan tombol. Setiap tombol dasbor dipasangkan dengan produk
unik dan memungkinkan untuk pemesanan ulang yang mudah dari produk rumah yang sering
digunakan. Amazon.com juga dikenal sebagai pemimpin online dalam menyediakan layanan pribadi
dan CRM. Ketika seorang pelanggan mengunjungi kembali Amazon.com, sebuah berkas kue
mengidentifikasi pengguna dan mengatakan, misalnya, "selamat datang kembali, Sarah Shopper,"
dan kemudian melanjutkan untuk merekomendasikan buku-buku baru tentang topik-topik yang
sama dengan pembelian sebelumnya. Anda dapat menerima rekomendasi untuk produk yang lebih
murah. Misalnya, seorang pelanggan yang membeli pencetak toner seharga 30 dolar as per unit
secara rutin dapat disutradarai ke penjual yang menjual empat unit seharga 65 dolar. Amazon juga
memberikan rinci deskripsi produk dan peringkat untuk membantu konsumen membuat keputusan
pembelian informasi. Situsnya memiliki mesin pencari yang efisien dan alat bantu belanja lainnya.
Amazon.com memiliki sistem wareperumahan yang canggih yang memberi perusahaan keuntungan
atas kompetisi. Inovasi ini dan lainnya dirancang untuk merampingkan pengalaman belanja bagi

pelanggan dan mengurangi hambatan apa pun yang akan menghentikan mereka dari membeli
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produk. Strategi ini dirancang untuk membantu meningkatkan penjualan total bagi pelanggan yang

ada.

Membuat Pelanggan Baru

Inovasi lainnya dimaksudkan untuk membantu mendorong pangsa pasar tambahan dalam bentuk
pelanggan baru. Selain semua fitur yang memudahkan belanja bagi pelanggan yang ada, Amazon
telah berupaya memikat pelanggan yang seharusnya berbelanja di eceran lain agar dapat
berbelanja bersama mereka. Fitur-fitur ini Khususnya berfokus pada peningkatan keanekaragaman
dan jenis produk yang tersedia di situs itu. Selain menjual produk yang bersumber dari Amazon,
perusahaan ini bekerja dengan berbagai afiliasi yang dapat menyediakan lebih beragam produk di
daerah yang lebih bersahabat; Ini dapat mencakup barang-barang seperti dekorasi rumah yang
unik, pakaian, dan perhiasan. Amazon juga menerima gagasan untuk mendukung produk baru dan
unik melalui penatu Amazon (amazon.com/p/re/kzwyhyjs7ore8d6), layanan yang memungkinkan
pelanggan untuk membeli barang dan jasa dari perusahaan start-up, yang banyak di antaranya

dapat ditemukan di tempat lain.

Produk dan Layanan Baru

Set inovasi terakhir perusahaan adalah pembentukan barang dan jasa baru yang sangat unik atau
produk bermerk Amazon yang bersaing dengan produk lainnya. Beberapa barang unik termasuk
gema Amazon (amazon.com/p/re/ofoyqgn7wjy2p39a), alat pengenalan suara yang juga terhubung
dengan berbagai aplikasi di Web. Persembahan lain dimaksudkan untuk bersaing dengan merek
lain di ruang dan mendorong pemanfaatan produk Amazon. Salah satu contohnya adalah lempeng
api yang keduanya bersaing dengan lempeng-lempeng lain, misalnya, Apple dan Samsung, dan
juga mendorong penggunaan produk Amazon seperti e-buku dan video digital. Contoh lainnya
adalah TV api (amazon.com/p/re/7n5tkm4ugzff7bo), sebuah alat streaming Wi-Fi-based yang
dengan mudah memungkinkan pengguna mengakses baik berlangganan maupun membayar
konten melalui Amazon Prime. Sejak dia mulai Amazon, Jeff Bezos telah menerima banyak
penghargaan termasuk majalah Time tahun 1999 "Person of the Year" oleh Forbes pada tahun 2012
(lihat Time.com/time/specis/ges/028757,2023311,00.html dan fortune com/2012/11/16/business-
personyears.fortune/2.html). Pada januari 2002, Amazon.com mengumumkan keuntungannya yang
pertama — untuk kuartal keempat 2001. Sejak saat itu, perusahaan tersebut masih untung meskipun
sudah banyak berinvestasi di pusat-pusat distribusi dan inisiatif lainnya. Amazon.com melaporkan
bahwa terlepas dari kondisi ekonomi yang merugikan as dan global, pendapatan tahunan 2015 telah
meningkat 721% dari 2007, dan pada kuartal ketiga 2016, perusahaan tersebut mendapat
keuntungan sebesar 252 juta dolar. Perusahaan ini dapat membanggakan memiliki lebih dari
230.000 karyawan, 304 juta rekening, dan 186 juta pengunjung bulanan yang unik; 81% dari

pengguna Internet as memiliki akun, dan Kindle memiliki 74% pangsa pasar untuk pembaca e-book
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(lihat statista.com/topics/846/amazon). Tapi Amazon dan Jeff Bezos tidak mampu untuk beristirahat
di kebanggaan mereka. Ada kompetisi besar di pasar, dan semua orang memiliki mata mereka
ditetapkan di Amazon. Banyak perusahaan baru dan ada ingin memperluas pangsa pasar mereka
dalam ritel online, dan salah satu cara mereka dapat melakukannya adalah dengan bersaing dengan
Amazon. Salah satu contohnya adalah Walmart (Walmart.com). Meskipun Walmart tidak memiliki
kehadiran online yang sama dengan Amazon, mereka mungkin dapat memanfaatkan lokasi brick
dan mortar untuk keuntungan mereka. Salah satu cara mereka dapat melakukan ini adalah melalui
layanan-ke-toko atau dukungan pelanggan lokal (Petro 2016). Amazon juga berada dalam kerugian
karena luas produknya. Ini berarti bahwa niche etailers mungkin mampu menargetkan pasar-pasar
tertentu dan mungkin melayani mereka lebih baik daripada Amazon. Contoh lainnya adalah Newegg
(lihat negg.com). Situs ini khusus menggunakan komputer, perangkat keras komputer, dan
teknologi. Karena mereka melayani pasar niche tertentu, mereka mungkin dapat menyediakan
layanan dan dukungan yang lebih spesifik daripada sebuah perusahaan besar dan multifaset seperti
Amazon. Kinerja keuangan Amazon juga mulai turun. Sementara masih sangat menguntungkan,
perusahaan kehilangan perkiraan pendapatannya di kuartal ketiga 2016. Alih-alih mengembalikan
laba sebesar $0.78 per saham, perusahaan hanya kembali ke keuntungan $0,52 per saham.
Meskipun perusahaan masih sangat finansial, ini cukup untuk menurunkan harga saham
(Fiegerman 2016). Bahkan dengan tantangan-tantangan ini, Amazon siap untuk melanjutkan
pertumbuhannya ke masa depan. Dengan terus memanfaatkan basis pelanggan yang kuat,
teknologi yang unik, dan semangat penemuan, perusahaan Jeff Bezos telah terbukti menjadi

inovator sejati di e-commerce.

Sumber: Based on Fiegerman (2016), Trefis (2015), dan amazon.com (diakses januari 2017). Pelajaran yang dapat
diambil dari kasus ini

Kesimpulan

Kasus Amazon.com, nama yang paling dikenal dari semua e-tailers di dunia, menunjukkan evolusi
e-tailing, beberapa masalah yang dihadapi oleh e-tailers, dan solusi yang dapat digunakan sebuah
perusahaan untuk memperluas bisnisnya. Hal ini juga menunjukkan beberapa tren utama dalam
retailing Internet. Misalnya, ada persaingan sengit secara online. Amazon.com berhasil karena
ukuran, inovasi, personalisasi, pemenuhan pesanan, dan layanan pelanggan. Pengecer online
terbesar masih tumbuh dan menjadi lebih dominan. E-tailing, seperti yang ditunjukkan oleh Amazon.
Kasus com, terus dua digit, tingkat pertumbuhan tahun ke tahun meskipun krisis ekonomi global.
Ini, sebagian, karena penjualan sedang beralih jauh dari toko-toko fisik. Dalam bab ini, kita melihat
pengiriman baik produk dan layanan secara online kepada pelanggan individu. Kami juga

membahas keberhasilan dan kegagalan.
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1.3.1 Pemasaran Internet dan Elektronik Retail B2C
e

Kasus Amazon.com menggambarkan bagaimana perdagangan dapat dilakukan di Internet.
Memang, jumlah dan persentase barang dan jasa yang dijual di Internet meningkat pesat, meskipun
banyak perusahaan Internet mengalami kegagalan. Internet-worldstate.com memperkirakan bahwa
ada lebih dari 7,26 miliar pengguna Internet di seluruh dunia dan lebih dari 357 juta pengguna
Internet di amerika utara sejak April 2016 (lihat internetworldstats. HTM). Riset Forrester
memperkirakan bahwa pembelanja as akan menghabiskan $327 juta secara online pada 2016,
kenaikan 62% dari tahun 2012. Para ahli juga meramalkan bahwa penjualan global B2C akan
melebihi 2,35 triliun dolar as secara global pada tahun 2018, terutama karena pertumbuhan di Cina.
Ada yang berpikir bahwa seraya jumlah pengguna Internet mencapai kata saturasi, angka
peningkatan berbelanja secara online dapat melambat. Namun, ini mungkin tidak terjadi.
Kenyataannya, meningkatnya belanja sosial dan ponsel tampaknya telah mempercepat laju B2C
(lihat pada website forbes.com/sites/theyec/2016/05/27/mobile-ce-trendsforthe-secondhalf-of-2016
1#569dcc315bde). Selain itu, kemerosotan ekonomi dapat meningkatkan berbelanja secara online
sebagai sarana untuk menghemat uang (misalnya, menghemat bensin jika anda tidak perlu pergi ke
toko atau pedagang di internet mungkin harganya lebih murah daripada penjual brick dan mortar).
Akhirnya, B2C global masih meningkat dengan cepat, dan banyak perusahaan memandang pasar-
pasar internasional ini sebagai sumber pertumbuhan utama di tahun-tahun mendatang. Oleh karena
itu, salah satu tantangan yang dihadapi para penjahit adalah meningkatkan jumlah uang yang
dibelanjakan setiap orang di internet. Perusahaan memiliki banyak manfaat dari menjual barang dan
jasa mereka secara online. Model dan strategi pemasaran yang inovatif dan pemahaman yang lebih

baik tentang perilaku konsumen online adalah faktor-faktor keberhasilan yang penting dalam B2C.

Pengertian Elektronik Retail (e-Tailing)

Pedagang eceran adalah perantara penjualan antara produsen dan pelanggan. Meskipun banyak
produsen menjual langsung kepada konsumen, mereka biasanya melakukannya untuk menambah
penjualan utama mereka melalui pedagang grosir dan pedagang eceran. Dalam dunia nyata,
retailing dilakukan di toko-toko (atau gerai pabrik) yang harus dikunjungi pelanggan secara langsung
untuk melakukan pembelian, meskipun kadang-kadang pelanggan dapat memesan melalui telepon.
Perusahaan yang memproduksi sejumlah besar produk untuk jutaan pelanggan, seperti Procter &
Gamble, harus menggunakan pengecer untuk distribusi produk yang efisien. Akan tetapi, bahkan
jika sebuah perusahaan menjual relatif sedikit jenis produk yang berbeda (misalnya, Apple
computers), perusahaan itu masih membutuhkan pengecer untuk menjangkau banyak pelanggan
yang tersebar di banyak lokasi. Katalog (pesanan) penjualan menawarkan kepada perusahaan
kesempatan untuk menjangkau lebih banyak pelanggan dan memberi pelanggan kesempatan untuk
membeli dari rumah. Pengecer katalog tidak membutuhkan toko fisik dengan staf; Berbelanja melalui
internet telah menciptakan kebutuhan akan katalog-katalog elektronik. Retailing yang diadakan di
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Internet disebut electronic Retailing (E-tailing), dan para penjual yang mengelola bisnis secara online
disebut e-tailers, sebagaimana digambarkan dalam kasus pembuka. E-tailing dapat dilakukan
melalui katalog yang memiliki harga tetap serta online via lelang. E-tailing membantu produsen
(misalnya, Dell) menjual langsung kepada pelanggan. Bab ini membahas berbagai jenis e-tailing
dan isu-isu terkait. Perhatikan bahwa perbedaan antara B2C dan B2B EC mungkin tidak jelas.
Misalnya, Amazon. com menjual kepada individu dan organisasi. Walmart (Walmart.com) dijual
kepada individu dan bisnis (melalui Sam's Club). Dell menjual komputer kepada konsumen dan
bisnis dari Dell.com, Staples menjual ke kedua pasar di staplescom.com, dan situs asuransi menjual
kepada individu dan perusahaan.

Ukuran dan Pertumbuhan Pasar B2C

Perdagangan B2C berkembang dengan pesat, khususnya di negara-negara berkembang (misalnya,
cina, rusia, dan India). Statistik untuk volume penjualan B2C EC, termasuk prakiraan untuk
penjualan di masa depan, berasal dari banyak sumber. Dilaporkan jumlah penjualan di internet
menyimpang secara substansial berdasarkan bagaimana angka-angka tersebut diambil, sehingga
sering kali sulit untuk memperoleh gambaran yang konsisten dan akurat tentang pertumbuhan EC.
Beberapa variasi berasal dari penggunaan definisi dan klasifikasi yang berbeda dari EC. Masalah
lainnya adalah bagaimana barang-barang untuk dijual dikategorikan. Ada sumber yang
menggabungkan produk dan jasa tertentu; Yang lain tidak atau menggunakan metode yang
berbeda. Beberapa sumber mencakup penjualan perjalanan online dalam statistik untuk ritel EC;
Yang lain tidak. Kadang-kadang jangka waktu yang berbeda digunakan dalam ukuran. Oleh karena
itu, sewaktu membaca data tentang penjualan B2C EC, penting agar perhatian diperhatikan sewaktu
menafsirkan angka-angka tersebut.

Perkembangan dalam B2C E-Commerce

Generasi pertama perdagangan B2C menjual buku, perangkat lunak, dan musik — sederhana untuk
dipahami, benda-benda kecil (dikenal sebagai komoditas) yang dengan mudah dikirim ke konsumen.
Gelombang kedua pertumbuhan di internet dimulai pada tahun 2000, seraya konsumen mulai
meneliti dan membeli produk yang rumit seperti perabot, peralatan rumah tangga, dan pakaian yang
mahal. Dewasa ini, para konsumen meriset informasi produk dan membeli secara online dari
kategori seperti perlengkapan tidur, spa, perhiasan mahal, pakaian desainer, peralatan, mobil, ubin,
tv layar besar, dan perlengkapan bangunan. Konsumen juga membeli banyak pelayanan seperti
pendidikan perguruan tinggi, kebijakan asuransi, dan hiburan streaming.

Karakteristik dan Kelebihan E-Tailing

Banyak dari faktor keberhasilan yang sama yang berlaku pada retailing fisik juga berlaku untuk e-
tailing. Selain itu, diperlukan infrastruktur yang bersisik dan aman. Namun, e-tailers dapat
menawarkan layanan konsumen khusus yang tidak ditawarkan oleh pedagang tradisional. Untuk
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perbandingan antara e-tailing dan retailing, termasuk, lihat tabel 1.8. Barang dengan karakteristik

berikut diperkirakan akan menjual paling banyak :

Pengakuan nama merek (misalnya, Apple, Dell, Sony). Jaminan layanan yang disediakan

oleh para penjaja terkenal (misalnya, Amazon.com, BlueNile.com). Misalnya, kebijakan

pengembalian dan pemberian langsung dan pengiriman bebas

yang disegel, Coklat, vitamin)

Format digital (misalnya, perangkat lunak, musik, e-books, atau video)

Barang yang relatif murah (misalnya, perlengkapan kantor, vitamin)

Komaoditas yang tidak perlu diperiksa secara fisik (misalnya, buku, cd, tiket pesawat)

Komoditas yang umumnya tidak anda buka di toko fisik (misalnya, makanan kaleng atau

Tabel 1.7 Retail versus e-Tailing

Barang-barang yang sering dibeli (misal, buku, kosmetik, perlengkapan kantor, obat resep)

Faktor

Retailer

e-Tailer

Kenaikan
penjualan

pada volume|

Perluasan lokasi, toko dan ruang

Keluar dari area regular merekea
dan bahkan secara global untuk
menemukan pelanggan

Lebih banyak pengunjung tapi
pendapatan lebih sedikit

Memperluas upaya pemasaran
untuk mengubah "window shopper"
menjadi pembeli yang akiif

Memperluas komunikasi pemasaran
untuk mengubah penonton menjadi
pembeli

Penggunaan teknologi

Teknologi toko otomatis seperti kios
POS,, self-chekc, dan informasi

Pemesanan, pembayaran dan

pemenuhan sistem

* Pembandingan dan testimoni
pelanggan

+ Pengiriman cepat pada produk

digital

Hubungan pelanggan dan
penyelesaian komplain

* Face-to-face, kontak yang
stabil

* Lebih toleran persellisihan
karena kontak langsung

» Kontak anonim, kurang stabilitas

* Lebih responsif terhadap keluhan
karena potensi publisitas negatifv
platform media sosial. (contoh,
facebook, twitter)

ia

Kompetisi

*  Kompetisi lokal
* Pesaing lebih sedikit

» Lebih banyak kompetitor

* Intens karena perbandingan dan
pengurangan harga

» Kompetisi global

Pelanggan dasar

* Area lokal pelanggan

+ Kurangnya anonimitas

+ Kenaikan tinggi pada loyalti
pelanggan

* Area pelanggan luas (mungkin
global)

* Anonimitas sebagian besar waktu

» Lebih mudah beralih ke merek
(kurang loyalitas)

Biaya rantai suplai

Biaya tinggi, interupsi

Biaya lebih rendah, lebih efisien

Kostumisasi dan personalisasi

* Mabhal dan pelan
» Tidak terlalu populer

* Cepat, lebih efisien
» Populer

Perubahan harga

Mahal dan pelan, tidak sering
dilakukan

Murah, dapat di lakukan kapan saja

Mudah beradaptasi terhadap

tren pasar

Pelan

Cepat
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Keuntungan dari E-Tailing

E-tailing memberikan keuntungan bagi penjual dan pembeli.

Keuntungan utama bagi para penjual adalah:

Biaya produk yang lebih rendah, sehingga meningkatkan keunggulan persaingan.

Menjangkau lebih banyak pelanggan, banyak orang di luar kawasan vendor, termasuk
menjangkau secara global. Misalnya, beberapa e-penjahit cina dan taiwan mengoperasikan
situs yang menjual produk elektronik di seluruh dunia (misalnya, sistem teknologi elektronik
elektronik elektronik Corp.; Ahem.com).

Ubahlah harga dan katalog dengan cepat, termasuk presentasi visualnya. Fleksibilitas
seperti itu meningkatkan keunggulan persaingan.

Biaya rantai suplai yang lebih rendah.

Sediakan bagi pelanggan banyak informasi di internet sebagai pilihan untuk melayani diri
sendiri, dengan demikian menghemat biaya pelayanan pelanggan.

Cepat tanggap terhadap kebutuhan, keluhan, selera, dan sebagainya.

Menyediakan pengaturan produk dan jasa, konfigurasi sendiri, dan personalisasi
perawatan pelanggan.

Mekomendasi untuk produk alternatif atau pelengkap berdasarkan sejarah pelanggan dan
pilihan

Memungkinkan perusahaan kecil untuk bersaing dengan perusahaan yang lebih besar.
Lebih memahami pelanggan dan berinteraksi dengan mereka.

Menjual barang-barang khusus di seluruh negeri atau bahkan di seluruh dunia (misalnya,
produk yang berkaitan dengan selancar oleh perusahaan surfstitch.com).

Melibatkan pelanggan dalam kegiatan pencarian, pembandingan, dan pembahasan yang
menarik.

Hubungi pelanggan yang tidak dapat dihubungi melalui metode komunikasi tradisional.

Manfaat utama bagi pembeli adalah:

Gajinya lebih rendah daripada di toko tradisional atau bahkan diskon.

Carilah produk/jasa yang tidak tersedia di toko setempat.

Belanja secara global: bandingkan harga dan jasa.

Belilah kapan saja dan dari mana saja.

Tidak perlu pergi ke toko untuk membuang-buang waktu dan bensin dan ditekan oleh para
penjual.

Ciptakan desain dan produk mereka sendiri (misalnya, lihat vistapes.com).

Carilah barang koleksi.

Beli dalam kelompok: beli dengan teman dan belanja sosial.
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Bagian berikutnya memeriksa model bisnis utama yang telah terbukti sukses dalam e-tailing.

Bahan Diskusi Lanjutan

Jelaskan sifat dari B2C EC.

Apa karakteristik produk dan layanan volume tinggi?
Jelaskan tren utama di B2C.

Mengapa B2C juga disebut e-tailing?

Daftalah ciri-ciri utama B2C.

o0k wDdhPRE

Apa manfaat B2C bagi pembeli dan penjual?

1.3.2 Model Bisnis E-Tailing
°

Untuk memahami e-tailing dengan lebih baik, marilah kita melihatnya dari sudut pandang toko
eceran atau produsen yang menjual kepada konsumen individu. Penjual memiliki organisasinya
sendiri dan juga harus membeli bahan, barang, dan jasa dari orang lain, biasanya bisnis B2B.
Seperti juga diperlihatkan dalam angka, e-tailing, yang pada dasarnya adalah B2C (sisi kanan
angka), dilakukan antara penjual (pengecer atau produsen) dan pembeli pribadi. Angka tersebut
menunjukkan transaksi EC dan aktivitas terkait lainnya yang dapat mempengaruhi e-tailing.
Mengelompokkan kembali bisnis, seperti bisnis lainnya, didorong oleh model bisnis. Model bisnis
adalah deskripsi tentang bagaimana sebuah organisasi bermaksud untuk menghasilkan pendapatan

melalui operasi bisnis.

Klasifikasi Model Berdasarkan Saluran Distribusi

E-tailing model bisnis dapat diklasifikasikan dalam beberapa cara. Misalnya, beberapa klasifikasi
klasifikasi oleh sifat bisnis (misalnya, general-purpose versus e-tailing) atau oleh lingkup penjualan
yang tercakup (global versus regional), sedangkan yang lain menggunakan klasifikasi oleh sumber
pendapatan. Di sini kita mengklasifikasikan model oleh distribusi yang digunakan, membedakan lima
kategori:

e Retailer pesanan tradisional yang juga menjual secara online. Misalnya, J.C. Penny and Lands'
End juga menjual di Internet.

e Pemasaran langsung oleh produsen. Produsen seperti Dell, LEGO, dan Godiva market
langsung online dari webstore mereka kepada pelanggan, selain menjual melalui eceran.

e Pemain belakang handal. Penjahit ini hanya menjual secara online. Amazon.com adalah
contoh dari e-tailer yang dapat diperhalus (lihat kasus di awal).

e Retailers click-dan-mortar ("brick and click"). Ini adalah eceran yang membuka toko-toko web
untuk menambah kegiatan bisnis reguler mereka (misalnya, walmart.com dan homedepot.com).
Akan tetapi, kita sekarang melihat tren terbalik: beberapa penjahit yang sedang membuat etalase
fisik. Misalnya, Apple membuka toko fisik, dan Dell menjual produknya di lokasi toko mitra,
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seperti Best Buy and Staples. Ide menjual secara online dan offline adalah bagian dari model
atau strategi yang dikenal sebagai model bisnis multichannel. Dengan menggunakan strategi ini,
perusahaan menawarkan beberapa pilihan bagi pelanggan untuk berbelanja, termasuk lewat
Internet. Strategi ini memberi para pelanggan kesempatan untuk memilih saluran pemasaran
yang dengannya mereka paling nyaman. Untuk lebih pada multichannel, lihat kertas putih di
enterpriseinovation. net/ whitepaper/multichannel pelanggan).

— Customers
Supplier Our Company w
f Perusahaan E-Tailer e
Supplier Keuangan, Accounting, e Sl Smal
HRM, IT

Supplier ‘Customers.
Pelayanan Pemasok / Operasi Internal B2B dan Aplikasi Pelayanan
Distributor / Mitra Bisnis Tujuan: Memfasilitasi Pelanggan
Tujuan: Mengoptimalkan integrasi operasi internet dan  Tujuan: Mengoptimalkan
hubungan dengan mitra meningkatkan produktivitas hubungan bisnis dengan
bisnis dan mengurangi biaya pelanggan; meningkatkan
penjualan barang efektivitas layanan dan

penjualan

Gambar 1.9 E-tailing sebagai perusahaan EB system

Konvergensi dan Omnichannel. Ini adalah bentuk hibrida dari penenun murni ketika mereka
mulai menggunakan lokasi fisik untuk pasar atau produk tertentu.

Internet (online) mall. Mal-mal ini mencakup banyak toko pada satu situs web. Perhatikan bahwa
dalam pemasaran langsung dari jenis apa pun, penjual dan pembeli memiliki kesempatan untuk
berinteraksi secara langsung dan lebih memahami satu sama lain.

Penjualan kilat. Dalam salah satu kategori di atas, para penjual dapat menawarkan diskon besar
- besaran melalui perantara atau langsung ke dealer. Diskon ini ada di beberapa varietas.
Pemeriksaan kami atas setiap dari kategori saluran distribusi berikut ini.

Pemasaran Langsung Oleh Perusahaan Pesanan

Dalam pengertian yang luas, pemasaran langsung menggambarkan pemasaran yang berlangsung

tanpa persediaan fisik. Pemasar langsung menerima perintah langsung dari konsumen, sering

menghindari perantara tradisional. Sellers bisa jadi penjual atau produsen.

Penjualan Langsung Oleh Produsen dan Memesan
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Banyak produsen secara langsung menjual kepada pelanggan. Dell, HP, dan produsen komputer
lainnya menggunakan metode ini. Itu biasanya dikombinasikan dengan konfigurasi diri produk
(disesuaikan, dibangun untuk memesan). Faktor keberhasilan utama model ini adalah kemampuan
untuk menawarkan produk yang disesuaikan dengan biaya yang wajar.

Virtual (Pure-Play) E-Tailers

Virtual (pure-play) e-tailers adalah perusahaan dengan penjualan online langsung yang tidak perlu
toko fisik. Amazon.com adalah contoh utama dari jenis e-tailer ini. Tailers Virtual memiliki
keuntungan dari biaya tetap rendah. Akan tetapi, satu kelemahan bisa jadi adalah kurangnya sistem
pemenuhan ketertiban yang efisien. E-tailers Virtual dapat secara umum (seperti Amazon.com atau
Rakuten.com) atau e-tailers khusus (seperti DogToys.com). Perusahaan pemutar produk General-
purpose bisa sangat besar. Amazon.com adalah salah satu contoh. Contoh lainnya adalah Rakuten
Ichiba, mal online terbesar di jepang yang menawarkan lebih dari 50 juta produk buatan lebih dari
33.000 pedagang. Pada bulan mei 2010, perusahaan jepang memperoleh rakuten.com berbasis di
AS (yang sekarang dikenal sebagai belanja rakuten.com). Perusahaan gabungan menawarkan lebih
dari 90 juta produk buatan lebih dari 35.000 pedagang di seluruh dunia. Ribuan perusahaan lain
hanya beroperasi sebagai tukang jahit. Contohnya adalah perusahaan-perusahaan dari Australia
dealsdirect.com.au dan asiabookroom.com. Spesialis e-tailer, seperti cattoy.com (CatToys. com),
dapat beroperasi di pasar yang sangat sempit. Blue nile adalah contoh lain. Bisnis khusus seperti
itu akan sulit untuk bertahan hidup di dunia fisik karena mereka tidak akan memiliki cukup pelanggan
dan tidak bisa memegang saham yang besar.

Drop-Shipping

Pengiriman bebas adalah suatu bentuk perdagangan bersih di mana sebuah bisnis menjual produk
yang tidak mereka miliki atau tidak punya kapal. Sebaliknya, setelah perintah ditempatkan,
perusahaan mengarahkan pengirim barang dari pihak ketiga untuk menarik barang itu dari gudang
mereka dan mengirimkannya kepada pembeli. Pengaturan jenis ini menjadi penghalang yang
sangat rendah untuk masuk ke e-tailer karena mereka tidak mengelola logistik atau menanggung
risiko saham. Mereka bebas untuk fokus pada pemasaran depan saja. Shopify adalah pendukung
utama model ini. Untuk informasi tentang pengiriman, lihat shoes.com/guides/dropshipping.

Retailer Click-and-Mortar dan Multichannel

Ini mungkin yang paling umum digunakan model e-tailing bersaing dengan pure-play e-tailers.
Contohnya adalah Walmart.com, target.com, dan ribuan retailer lainnya yang menawarkan produk
dan jasa secara online sebagai saluran penjualan tambahan. Strategi ini adalah mendapatkan
momentum, tetapi tidak selalu berhasil bagi perusahaan-perusahaan besar. Contoh utama paling
baik dibeli (lihat bagian "wajah baru kompetisi ritel: retailer versus E-Tailers"). Retailer klik dan mortar
adalah kombinasi antara pedagang eceran dan toko web tradisional. Retailer Click-and-mortar
mengadakan bisnis secara eksklusif di dunia fisik. Dalam beberapa kasus, para penjualnya juga

dapat menjalankan bisnis jasa pos tradisional. Dalam ekonomi digital dewasa ini, para pengecer
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click-dan-mortir menjual melalui toko-toko, telepon, Internet, dan via perangkat seluler . Sebuah
firma yang mengoperasikan kedua toko fisik dan situs ekor-belakang secara online menjual bisnis
click-and-mortir dalam model bisnis multichannel. Contoh pedagang mulai dari brick dan mortar
hanya sampai brick dan klik adalah toserba, seperti toko Macy (mac.com) dan Sears (sear.com),
serta toko-toko diskon, seperti Walmart (Walmart.com) dan Target (Target.com). Hal ini juga
mencakup supermarket dan semua jenis lain mengelompokkan.

Konvergensi dan Omnichannel

Menurut sejarah, mudah untuk memisahkan berbagai jenis pengecer berdasarkan lokasi dan
saluran utama yang mereka jual kepada masyarakat. Ini berubah dengan gagasan konvergensi
(juga disebut sebagai "omnichannel”). Ketika teknologi telah maju dan pengecer telah menjadi
savvier untuk kebutuhan dan preferensi pelanggan, garis antara perdagangan er-play padat,
perdagangan brick dan mortar mulai pudar (lihat meldstudios.com.au /2012/08/27/futurere-reor-ing-
line-offline). Para pengecer yang secara tradisional murni bermain (seperti Amazon) telah mulai
membangun etalase di daerah tertentu untuk jenis produk tertentu. Selain itu, teknologi, khususnya
yang terkait dengan aplikasi seluler , memungkinkan pelanggan berinteraksi dengan produk fisik
dan layanan serta sistem berbasis internet pada saat yang sama. Riset Forrester menemukan
bahwa 61% dari semua pembeli masih menikmati berinteraksi dengan produk fisik dan rekan
penjualan di lokasi ritel dan bahwa para pedagang dapat terus berhasil jika mereka mampu
memenuhi kebutuhan hadirin ini tanpa ancaman "shoarmas" (riset Forrester 2015). Showrooming
adalah ketika pelanggan datang ke toko untuk meninjau produk dan kemudian pergi untuk
membelinya secara online, sering dari vendor lain. Ketika berbagai metode ke pasar dan menjual
kepada pelanggan terus menyatu, para pedagang akan lebih mampu memenuhi kebutuhan
pelanggan dan juga meningkatkan keuntungan teknologi dan lokasi fisik mereka (Brown 2016).
Untuk perincian lebih lanjut tentang tren ini, lihat video berjudul "kelahiran kembali ritel, dan kongensi
teknologi secara Online dan Offline" dari federasi ritel nasional (45:03 min) di youth. Be /KuzZy __
bGpnRU.

Retail pada Mall Online

Ada dua jenis mall online: merujuk direktori dan mal-mal dengan layanan belanja bersama.

Merujuk Dirktori

Mal jenis ini berisi direktori yang disusun oleh tipe produk. Iklan Banner di mal mengiklankan produk
atau penjaja. Ketika pengguna klik pada produk dan/atau toko tertentu, mereka dipindahkan ke toko
website penjual, di mana mereka dapat menyelesaikan transaksi. Contoh direktori yang merujuk
dapat ditemukan di bedandbreakfast.com. Toko yang terdaftar di direktori memiliki direktori secara
kolektif atau mereka membayar biaya langganan atau komisi untuk pihak ketiga pengorganisasian
untuk mempertahankan situs dan mengiklankan produk mereka. Jenis e-tailing ini adalah semacam
pemasaran berafiliasi (lihat shopping24.de).
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Mall dengan Layanan Bersama

Di pusat-pusat online dengan layanan bersama, konsumen dapat menemukan produk, memesan
dan membayarnya, dan mengatur pengiriman. Hosting mall menyediakan layanan ini. Idealnya,
pelanggan ingin pergi ke berbagai toko di mal yang sama, menggunakan satu kereta belanja, dan
hanya membayar satu kali. Pengaturan ini bisa dilakukan di Yahoo! Bisnis kecil (lihat smallbusiness.
yahoo.com/ecommerce) dan bingshope.com. Dengan tersedianya perangkat lunak perdagangan
elektronik dan layanan logistik outsourced, popularitas mal online menyusut.

Model B2C Lainnya dan Retailing Khusus

Beberapa model bisnis lainnya digunakan dalam B2C. Artikel-artikel ini dibahas di berbagai tempat
di seluruh buku ini. Beberapa model ini juga digunakan dalam B2B, B2B2C, G2B, dan jenis-jenis EC

lainnya.

Belanja sosial B2C

Kegiatan belanja sosial difasilitasi oleh model bisnis yang baru atau lebih baik, (misalnya, lihat
sorban dan al. 2016; Dan Zimmerman dan Singh 2015. Misalnya, situs B2C seperti amazon.com
dan netflix. com menyediakan konsumen dengan konteks sosial yang luas dan peluang keterlibatan,
seperti peringkat produk. Menggunakan blog, wiki, grup diskusi, dan Twitter, pengecer dapat
membantu pelanggan menemukan dan merekomendasikan peluang belanja. Model baru atau
ditingkatkan yang dibuat oleh alat-alat media sosial diringkas di bawabh ini.

Transaksi Kilat (transaksi harian)

Ini adalah penjualan yang di dalamnya perusahaan-perusahaan menawarkan produk diskon berat
kepada konsumen untuk waktu yang terbatas (biasanya 24-72 jam), secara langsung atau melalui
perantara seperti Groupon. Diskon begitu besar sehingga para penjual berharap agar orang-orang
akan menyebarkan berita itu kepada teman-teman mereka (lihat wow.com).

Kelompok Belanja Online

Di masa ekonomi yang tertekan ini, semakin banyak orang menggunakan Internet sebagai cara
cerdas untuk menghemat uang. Dengan membeli secara kelompok secara online, mudah untuk
bergabung dengan sekelompok pembeli untuk mendapatkan diskon volume. Ada beberapa pemula
di pasar ini: yipit.com dan livingston.com. Situs-situs lain yang menggunakan pembelian kelompok
murni sekarang berkonsentrasi pada penjualan kesepakatan kilat. Misalnya, lihat Groupon,
dealradar. com, dan kebiasaanku.com.

Kelompok Belanja Pribadi

Belanja acara adalah model B2C yang di dalamnya penjualan dirancang untuk memenuhi kebutuhan

acara khusus (misalnya, hari pernikahan, jumat hitam). Model ini dapat dikombinasikan dengan
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pembelian kelompok (untuk menurunkan biaya pelanggan). Dua variasi dari model online ini adalah

klub belanja swasta dan gifting online.

Kelompok Belanja Wisata

Sebuah klub belanja swasta online, seperti klub belanja offline (misalnya, Costco), memungkinkan
anggota untuk berbelanja dengan diskon, sering kali untuk jangka waktu yang singkat (hanya
beberapa jam atau hari). Para anggota mungkin perlu mendaftar sebelum mereka diundang untuk
melihat penawaran khusus. Untuk memastikan kualitas, banyak klub membeli langsung dari
produsen. Contoh klub seperti itu adalah Gilt (Gilt.com) di amerika serikat (lihat Wieczner dan
Bellstrom 2010) dan KupiVIP (KupiVIP.Ru) di rusia. Klub belanja swasta dapat diorganisasi dengan
cara yang berbeda (misalnya, lihat beststreet.com). Untuk detailnya, lihat en.wikipedia.org/
wiki/Private_shopping_club.

Kelompok Hadiah Online

Dalam banyak kasus, sekelompok teman dapat bekerja sama dalam memberikan hadiah untuk
acara seperti pesta pernikahan. Untuk membantu mengoordinasi kegiatan kelompok dan memilih
karunia-karunia, orang dapat menggunakan situs seperti fyi.com dan socialgift.com.

Perdagangan elektronik berbasis lokasi

E-commerce berbasis lokasi (I-commerce) berbasis lokasi adalah teknologi berbasis nirkabel yang
digunakan oleh para pedagang untuk mengirimkan iklan yang relevan ke lokasi para pelanggan
pada waktu tertentu dengan menggunakan GPS. Teknologi adalah bagian dari perdagangan mobil.
Model itu tidak berhasil sampai Jejaring Sosial muncul. Kini, perusahaan-perusahaan seperti

Foursquare menyediakan layanan perdagangan.

Drop-Shipping

Pengiriman adalah model EC di mana e-tailer (penjual) menjual produk dan kemudian membelinya

dari suplier yang mengemas dan mengirimkan produk kepada pembeli.

Proses Drop-Shipping
Proses ini terdiri dari langkah-langkah berikut:
e Langkah 1 e-tailer (penjual) menemukan produk dan suplier untuk membelinya dari.

e Langkah 2 e-tailer mengiklankan produk di situs web sendiri dan/atau di situs populer (seperti

eBay).
e Langkah 3 Seorang pembeli mencari produk secara online.
e Langkah 4 Pembeli (pembeli) menemukan produk dalam pencarian.

e Langkah 5 Pembeli memesan produk dan membayar untuk itu ke e-tailer.
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e Langkah 6 The e-tailer mentransfer perintah itu ke pedagang grosir, produsen, atau penjual
pengiriman (suplier) dan membayar untuk itu (harga grosir).

e Langkah 7 Suplier itu memperoleh, mengepak, dan mengirimkan produk itu kepada pembeli.

Proses tujuh langkah diilustrasikan dalam gambar 1.10.

Skt Langkah 1
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| De,,,q’”a
\ Langkah 7 3 ; ”
k :I ‘ Pembeli memesandanmembayar 60// ‘
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b@:.?oo
%6;?%:,}’4 > produsen/ &%
o, %, grosir

Gambar 1.10 Bagaimana drop-shipping bekerja

Para peserta dalam proses

Berikut ini adalah peserta utama:

Penjualnya. Penjualnya dapat menjadi individu yang menjual kepada setiap pelanggan (sejenis
P2P). Para penjual mengiklankan situs web mereka sendiri atau situs web populer. Penjual juga
dapat menjadi pengecer yang menggunakan model itu sebagai salah satu dari multichannel, atau
bisa jadi pengecer kecil yang hanya melakukan pengiriman dengan pengirimannya. Pembeli. Para
pelanggan biasanya adalah orang-orang individu yang membeli sejumlah kecil untuk diri mereka
sendiri. Suplier. Itu dapat menjadi produsen, pedagang grosir, atau vendor lain yang bertindak
sebagai pihak ketiga dan memainkan aktivitas pemenuhan ketertiban. Penyedia direktori. Beberapa
perusahaan membantu orang untuk menemukan suplier dan produk. Mereka biasanya mengenakan
biaya untuk pelayanan mereka (setiap bulan atau setiap pencarian). Penyedia direktori juga dapat
melaksanakan petergenap perintah (lihat Zorzini 2017). Seorang pembangun website. Jika
penjualnya melakukan banyak transaksi, masuk akal bagi mereka untuk membangun sebuah situs
web. Mereka dapat menggunakannya untuk iklan, koleksi pembayaran dari pembeli, komunikasi
dengan pembeli dan suplier, mentransfer perintah dan pembayaran ke suplier, dan melakukan
kegiatan manajemen toko lainnya. Seorang pembangun utama toko yang mengkhususkan diri
dalam mendukung pengiriman adalah Shopify. Perusahaan ini memiliki pedoman rinci untuk
berbagai kegiatan dalam proses. Untuk pilihan dan manajemen situs web, lihat eperperi-

platforms.com/eni-niaga/setup-drop-shiping-ecommerce ce-website/.
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Manfaat Drop-Shipping

Manfaat utamanya adalah:

e Kurang modal diperlukan (peningkatan aliran kas).

e Mudah untuk memulainya.

e Mudah untuk memperluas bisnis (memperluas atau kontrak).
e Potensi yang baik untuk mendambakannya.

e Anda membutuhkan sangat sedikit sumber daya dan ruang.
e Anda membayar suplier hanya setelah anda dibayar.

e Overhead yang rendah.

e Lokasi yang fleksibel.

e Tidak perlu memenuhi pesanan.

e Tidak perlu menyimpan persediaan.

e Meningkatkan nilai kehidupan pelanggan.

e Memungkinkan ekspansi ke pasar yang baru (termasuk global).

e Memiliki sarana penjualan lain

Kerugian Drop-Shipping

Kerugian besar adalah:

e Jika ada yang tidak beres, itu adalah kesalahan Anda.

e Anda tidak melihat apa yang kapal suplier.

e Orang mungkin melakukan persis apa yang Anda lakukan (persaingan!).
e Kembali dari pelanggan bisa jadi pelik.

e Anda kehilangan kendali atas mutu dan kecepatan pengiriman.

e Anda harus menyediakan pelayanan pelanggan yang baik yang mungkin mahal jika anda
memiliki banyak pelanggan.

e Perbedaan antara harga yang anda isi dan harga yang anda bayar kepada suplier bisa terlalu

kecil.

Beberapa Saran Untuk Implementasi

Shopify menyediakan beberapa panduan untuk bagaimana melakukan pengiriman:

e Anda mulai dengan pemahaman tentang proses
shopive.com/guides/dropshipping/understanding -dropshipping/.

e Anda perlu menemukan produk dan suplier shopive.com/guides/dropshipping/finding-suplai s/.

e Anda perlu untuk mengiklankan dan mungkin menjual di eBay, Amazon, DLL

shopif.com/guides/ dropshipping/evaluating-saluran /.

e Cari platform e-commerce yang tepat eperdaging-platforms.com/ecommerce ce-selling-advice/

setup-drop-shippings-ecommerce ce-website/.
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Model ini sangat populer bagi banyak individu dan usaha kecil. (untuk lebih dari 25% usaha kecil,
pengiriman barang adalah jalur utama penjualan.)

Untuk panduan pengiriman, lihat shopive.com/guides/dropshipping/ dan novatechwholesale.com.
Untuk tinjauan umum, lihat Williams (2016). Untuk mengetahui cara mendapatkan uang dari
pengiriman barang, lihat Bennet (2016). Model ini menyediakan hambatan masuk yang sangat
rendah bagi para penjual, karena sangat mudah bagi pesaing untuk memulai bisnis. Namun, agar
berhasil, si penjual perlu menemukan produk yang tepat dan memastikan bahwa perbedaan harga
antara eceran dan penjualan grosir sudah cukup besar.

Bahan Diskusi Lanjutan

1. Daftarlah model saluran distribusi B2C.

2. Uraikan bagaimana perusahaan-perusahaan order order tradisional mengubah atau
menambahkan pilihan online.

Jelaskan model pemasaran langsung yang digunakan oleh para produsen.

Jelaskan virtual e-tailing.

Jelaskan pendekatan klik-dan-mortar. Bandingkan dengan sebuah model e-tailing murni.
Jelaskan jenis yang berbeda dari e-mall.

Jelaskan penjualan cepat (transaksi harian).

Gambarkan model B2C social shopping.

© 0N Ok~

Jelaskan proses pengirimannya.

10. Sebutkan keuntungan utama dan kerugian e-tailing.

1.3.3 Travel Online dan Pelayanan Wisata
®

Jasa internet disediakan oleh banyak pedagang keliling. Beberapa situs web utama yang erkaitan
dengan perjalanan adalah expedia.com, travelocity.com, tripadvisor.com, dan priceline.com. Semua
maskapai besar menjual tiket online mereka. Layanan lainnya adalah paket liburan (misalnya, blue-
hawaii.com), jadwal kereta dan pemesanan (misalnya, amtrak.com), agensi penyewaan mobil
(misalnya, autoeurope.com), hotel (misalnya, marriot.com), portal komersial (misalnya, CNN.com),
dan perusahaan wisata (misalnya, atlastravelweb.com/TRAVEL), dan perusahaan wisata (misalnya,
cnn.com/TRAVEL). Penerbit panduan perjalanan seperti lonelyplanet.com, fohau.Com, dan
tripadvis. com menyediakan cukup banyak informasi yang berkaitan dengan perjalanan di situs web
mereka, serta menjual layanan perjalanan. Kompetisinya sengit, tapi ada juga kolaborasi. Misalnya,
pada tahun 2012, hotel TripAdvisor membantu di New Orleans untuk menarik lebih banyak tamu.
Untuk tinjauan dari industri perjalanan pada tahun 2016, lihat presentasi di slidesharnes.
Net/yoramw/ online-travelby-dealroom-june-2016.
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@: TripAdvisor

Menurut comScore Media Metrix (pada November 2016), TripAdvisor (TripAdvisor.com) adalah situs
perjalanan terbesar di dunia. Perusahaan ini menyediakan saran perjalanan yang dihasilkan dari
para traveler yang sebenarnya. Ini adalah situs global dengan lebih dari 350 juta pengunjung per
bulan. Untuk sejarah, fitur, dan fakta-fakta lainnya, lihat tripadvisor.com/presenter-c4-
fact_shets.html.

Situs Travel Online Domestik

Di Indonesia sudah banyak sekali startup yang menawarkan jasa ini dan anda dapat memilih yang
sesuai dengan keinginan pelanggan :

Gotravela Indonesia

Situs Go Travel Indonesia ini menawarkan pelayanan situs online travel dan tour dengan kualitas
yang tinggi. Semua pelayanan professional ini merupakan bentuk usaha dalam memberikan
kepuasan bagi para customer. Situs ini sudah beroperasi sejak lama sehingga memiliki banyak
pengalaman dan terus berusaha memperbaiki kualitasnya. Gotravela menyediakan beragam jenis
pelayanan promo paket wisata murah, beragam aktivitas liburan menyenangkan, serta menyediakan
jenis transportasi Indonesia yang hemat dan nyaman untuk wisata di daerah Indonesia bagian timur.

Golndonesia

Jika Anda mencari situs untuk memesan hotel dengan cara yang instant, Anda dapat menggunakan
Golndonesia sebagai pilihan utamanya. Terkadang di musim liburan Anda akan kebingungan
mencari penginapan yang masih tersedia karena hampir semuanya sudah penuh. Namun dengan
Golndonesia, Anda akan mendapatkan pelayanan real time sehingga keberadaan kamar yang
kosong bisa langsung diketahui. Situs ini telah di beli myKAHA(dot)com memiliki banyak koneksi
dengan berbagai hotel sehingga Anda jangan takut tidak kebagian tempat. Dengan bergabung di
Golndonesia, Anda akan mendapatkan kesempatan promosi dan penawaran spesial setiap kali ada
promosi. Penawaran tersebut antara lain adalah last minute, hot deal, minimum stay, early bird dan
bonus stay.

Trivago

Ingin bebas memilih paket tour sesuka hati di dalam maupun luar negeri? Situs online travel dan
tour terbaik Trivago akan membantu Anda dengan menawarkan destinasi ke semua 27 provinsi di
Indonesia. Selain itu ada paket tour outbound ke 8 negara seperti Taiwan, Korea Selatan, Thailand,
Vietnam, Malaysia, Singapura, Amerika Serikat, dan Hong Kong yang bisa dikunjungi. Dengan
berkunjung ke beberapa tempat tersebut Anda dapat menikmati wisata seni, budaya petualangan di
alam terbuka, olahraga dan juga fotografi. Situs ini melakukan kerjasama dalam pembuatan film
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pendek yang berisikan destinasi wisata yang unik. Hal ini dilakukan agar masyarakat lebih mengenal
banyak destinasi wisata menarik dan belum pernah dikunjungi.

Tiket

Tiket yang sudah banyak memenangkan penghargaan dan dipercaya oleh masyarakat sebagai
penyedia jasa situs online travel dan tour terbaik. Situs ini memiliki banyak koneksi dengan hotel di
seluruh penjuru Indonesia dan perusahaan penerbangan yang melayani service di lingkup domestik
maupun internasional. Di sini banyak sekali kemudahan yang bisa didapatkan, diantaranya adalah
pembelian tiket kereta api resmi, tiket pesawat, hotel dan lain sebagainya. Jika ingin
menggunakannya, Anda dapat mudah mengaksesnya melalui aplikasi yang tersedia.

Traveloka

Situs online travel dan tour terbaik ini sudah sangat familiar di kalangan orang Indonesia. Melalui
situs ini Anda akan sangat terbantu saat akan melakukan penerbangan baik itu dalam lingkup
domestik maupun internasional. Semua pelayanan yang diberikan akan sangat cepat dan mudah.

Ada banyak perusahaan penerbangan yang telah menjalin kerjasama bersama traveloka seperti
Lion Air, Sky Aviation, Susi Air dan lain sebagainya. Namun untuk penerbangan ke luar negeri, situs

ini hanya melayani wilayah Singapura dan Kuala Lumpur.

PegiPegi

Situs ini merupakan penyedia jasa situs online travel dan tour terbaik dengan pelayanan yang
memuaskan. Usahanya untuk menarik para pelanggan salah satunya adalah dengan memberikan
penawaran spesial yaitu “Early Bird Promo” dan juga “Promo of the Week”. Dengan program
tersebut Anda bisa mendapat kesempatan menikmati diskon di beberapa hotel yang berada di
wilayah Bandung, Jakarta, Bali, dan Surabaya. Di situs ini, Anda bisa mencari hotel murah dengan
promo menarik. Caranya sangat mudah. Anda tinggal memasukkan tujuan kota liburan. Lalu, isi
kapan check in dan check out. Pilih jumlah tamu, serta jumlah kamar. Setelah itu, klik pencarian.
Anda akan melihat adanya banyak pilihan hotel yang tersedia sesuai dengan kebutuhan. Tak hanya
tempat cari hotel murah saja, situs pegipegi.com juga menyediakan promo tiket pesawat maupun
kereta api.

Sumber : https://medium.com/@giostanov/7-situs-online-travel-dan-tour-terbaik-di-indonesia-9fc12590fa42

Karakteristik Travel Online

Layanan perjalanan Online menghasilkan pendapatan dari komisi, biaya iklan, pembayaran
generasi pertama, biaya langganan, biaya keanggotaan situs, dan lain-lain.

Dengan pertumbuhan yang pesat dan meningkatnya keberhasilan, industri perjalanan online sangat
populer, meskipun perusahaan perjalanan online mengutip kerugian pendapatan karena penipuan
sebagai perhatian terbesar mereka. Konsumen sendiri bisa menjadi korban penipuan perjalanan
online. Namun, persaingan di antara para penjahit dunia maya sangat ketat dan memiliki margin
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yang rendah. Selain itu, loyalitas pelanggan dan perbedaan harga membuatnya lebih sulit untuk
bertahan hidup. Oleh karena itu, kepastian laju terbaik dan penyediaan program loyalitas menjadi
suatu kebutuhan.

Tiga tren penting akan mendorong perubahan lebih lanjut dalam industri perjalanan online. Pertama,
agen perjalanan online dapat mencoba untuk membedakan diri mereka dengan menyediakan
layanan pelanggan yang unggul. Kedua, mereka menyediakan kemampuan pencarian yang mudah
(misalnya, untuk harga terbaik). Ketiga, perusahaan-perusahaan perjalanan online kemungkinan

besar menggunakan media sosial untuk menyediakan konten bagi traveler dan calon traveler.

Layanan yang Disediakan

Agen perjalanan Online menawarkan hampir semua layanan yang sama yang disampaikan oleh
agen perjalanan konvensional, dari menyediakan informasi umum kepada akomodasi perjalanan
dan pembelian serta tiket acara. Selain itu, mereka sering menyediakan layanan yang tidak
ditawarkan oleh kebanyakan agen perjalanan konvensional, seperti tips dan tinjauan perjalanan
yang disediakan oleh traveler lain, informasi tentang tarif, opini ahli, peta kemudi yang terperinci,
dan petunjuk (lihat airbnb.com; Sebuah situs web yang menghubungkan traveler dan daftar
akomodasi di seluruh dunia, chat room, dan papan buletin).

: HomeAway.com, Inc.

HomeAway, Inc. (HomeAway.com) adalah pasar untuk industri penyewaan liburan. Pasar online ini
menyediakan 1,26 juta daftar pembayaran yang menawarkan rumah sewa liburan di 196 negara
(data April 2016). Ide dasarnya adalah menawarkan rumah liburan dengan harga yang terjangkau.
Misalnya, anda dapat menyewa seluruh rumah liburan dengan harga kurang dari setengah harga
hotel. Situs ini menghubungkan manajer properti dan pemilik dengan wisatawan. Selain amerika
serikat, perusahaan ini memiliki anak perusahaan di beberapa negeri, seperti inggris, prancis, dan
spanyol. Ini memiliki baik pendek dan lebih lama tinggal sewa. Untuk lebih jelasnya, silahkan pulang.
com. Layanan khusus lainnya mencakup:

e Penggandaan. Kebanyakan jasa perjalanan memungkinkan anda memesan penerbangan, mobil
sewaan, dan hotel pada waktu yang sama. Sering kali dengan mengkombinasikan aspek-aspek
perjalanan yang berbeda ini, para pelanggan dapat memperoleh harga yang lebih murah daripada jika
mereka memesan layanan ini secara terpisah.

e Layanan nirkabel. Banyak maskapai penerbangan (misalnya, Cathay Pacific, Delta, dan Qantas)
memungkinkan penumpang mengakses Internet selama penerbangan dengan perangkat mobile
(biasanya dengan biaya).

e Pemeriksaan awal. Kebanyakan maskapai penerbangan memberikan check-in online di muka.

Anda dapat mencetak boarding pass anda dalam waktu 24 jam sebelum kecerangkatan. Sebagai
alternatif, anda dapat menggunakan smartphone (atau tablet) untuk men-download boarding pass ke
ponsel anda dan kemudian mengirimkan ponsel anda ke keamanan dengan ID anda. Departemen
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keamanan memiliki pemindai elektronik yang membaca kartu kecerangkatan dari telepon pintar anda
dan mengizinkan anda naik ke pesawat.

e Pemasaran langsung. Maskapai penerbangan menjual tiket elektronik (atau "e-tiket") lewat
Internet. Ketika pelanggan membeli tiket elektronik online (atau melalui telepon), yang harus mereka
lakukan adalah mencetak boarding pass atau memasukkan kartu kredit mereka di kios elektronik
untuk mendapatkan boarding pass di sana.

e Aliansi dan konsortia. Maskapai penerbangan dan perusahaan perjalanan lainnya menciptakan aliansi
dengan satu sama lain (misalnya, staralliance.com) untuk meningkatkan penjualan atau mengurangi

biaya pembelian yang dilakukan melalui Internet.

Menggunakan Perangkat Seluler

Penggunaan ini meningkat dengan cepat, dengan ratusan aplikasi yang berkaitan dengan
membandingkan harga, membuat pemesanan, melihat tinjauan perjalanan, dan menemukan
perjanjian perjalanan terbaik yang tersedia (lihat tomsguide.com/us/— story/491 — app. HTML untuk
daftar 50 aplikasi perjalanan utama). Pertumbuhan dalam penggunaan aplikasi seluler di industri
perjalanan telah menyerupai pertumbuhan mereka secara keseluruhan. Kini, 25% tarif perjalanan
telah dilengkapi dengan aplikasi ponsel, dan persentase itu diharapkan akan meningkat di masa
depan (Diaz 2016). Semua perusahaan perjalanan besar menawarkan aplikasi dengan fitur yang
sama dengan situs- situs berbasis browserend-nya (lihat perbandingan aplikasi yang tersedia di
digitaltrend.com/mobile/ best-travel-apps).

Jejaring Sosial Travel

Pengguna situs seperti Facebook, YouTube, Twitter, Gogobot, Flickr, Foursquare, dan TripAdvisor
untuk merencanakan perjalanan mereka dan berbagi pengalaman (baik dan buruk) sesudahnya.
Misalnya, semua maskapai penerbangan besar memiliki halaman-halaman di Facebook yang
menyediakan informasi dan berita tentang maskapai penerbangan mereka dan menawarkan kepada
pelanggan mereka sebuah komunitas untuk bertemu dengan traveler lain dan membagikan
pengalaman (misalnya, lihat Facebook.com/americanairlines).

Beberapa Jejaring Sosial memiliki saluran perjalanan yang melayani orang yang bepergian. Orang
yang bepergian dapat menggunakan saluran-saluran ini untuk membagikan perincian perjalanan
mereka dan meninjau kembali akomodasi, jasa wisata, dan kegiatan rekretasinya. Contoh dari
jaringan seperti itu adalah wikitravelorg, yang menampilkan saluran perjalanan yang menggunakan
wiki untuk pembaca Internet mana pun untuk membuat, memperbarui, mengedit, dan
mengilustrasikan artikel apa pun di situs web ("panduan wisata yang anda tulis"). Untuk sumber
daya komprehensif dalam perjalanan, lihat tripadvisor.com. Jejaring Sosial lain yang tersedia secara
eksklusif bagi traveler adalah Trip Wolf, Trip Hub (sebuah blog yang didedikasikan untuk grup travel),
TripAdvisor, virtualturis, BootsnAll, dan Lonely Planet. Koneksi media sosial untuk bepergian ini
menjadi faktor penting dalam keputusan pelanggan di lokasi perjalanan dan suplier (Sablich 2016).
Jaringan ini menyediakan bagi pelanggan sebuah jilid nasihat terpercaya yang tidak mungkin
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sebelumnya, dan opini bersama ini memiliki dampak besar pada bagaimana industri menangani
layanan pelanggan (lihat independenttraveler.com/travel-tips/travelers-ed/how-social-media-ini-
changing-travel). Para pedagang yang mampu memanfaatkan tren ini telah mendapati bahwa iklan
dari mulut ke mulut dapat secara signifikan meningkatkan pemesanan. Salah satu metode yang
mendorong banyak orang adalah penggunaan aplikasi seluler mereka, khususnya berbagi foto dan
video (Morrison 2015). Dalam survei itu, ditemukan bahwa:

e 52% pengguna mengatakan foto-foto Facebook teman-teman mengilhami rencana
perjalanan.

e 76% foto liburan ke Jejaring Sosial.
e 51% mengatakan bahwa Twitter mempengaruhi pertimbangan merek perjalanan.
e 92% dari pelanggan trust memperoleh media di atas semua bentuk iklan perjalanan
lainnya.
Studi Kasus : Aplikasi EC

ZILLOW - Alat Unik dalam Pasar Real Estate

Zillow (Zillow.com) adalah sebuah perusahaan data real estate online yang didirikan pada tahun
2006. Situs web bertindak sebagai pasar untuk berbagai jenis real estate termasuk rumah dan
apartemen: untuk dijual dan untuk sewa. Situs ini unik bila dibandingkan dengan situs-situs real
estate yang lebih tradisional karena situs ini mengumpulkan properti yang tersedia di berbagai
database dan juga memungkinkan pengguna untuk memasukkan propertinya sendiri untuk dijual
atau disewa. Selain itu, lokasi tersebut memiliki beraneka ragam fitur yang berkaitan dengan
desain/dekorasi. Tidak seperti broker real estate tradisional, website tidak menghasilkan laba melalui
penjualan properti. Sebaliknya website ini menghasilkan sebagian besar keuntungan melalui iklan
penjualan dan berlangganan. Hal ini dapat untuk penjual individu, agen, atau pemberi pinjaman
hipotek. Pada kuartal pertama tahun 2016, perusahaan mencatat total pendapatan 168 juta,
kenaikan 25% dari periode waktu yang sama pada tahun 2015 (lihat investor.
Zillowgroup.com/releasedetailde. Cfm?release=968880). Selama masa ini, situs tersebut memiliki
lebih dari 166 juta pengguna unik di berbagai merek (Zillow, Trulia, StreetEasy, dan HotPads).

Karena perusahaan bergantung pada pendapatan iklan untuk mendorong profitabilitas, penting bagi
website untuk menyediakan satu fitur menarik bagi pengguna potensial. Meskipun banyak dari ciri-
ciri ini serupa dengan para broker real estat lainnya, kesanggupan untuk mencari properti yang
tersedia, Zillow telah menambahkan fitur-fitur tambahan untuk turut memeretelinya. Beberapa dari
alat-alat ini menjadi target para agen. Platform agen terkemuka menyediakan seperangkat alat
online yang memungkinkan agen dan broker mengelola tim mereka dan properti yang tersedia
(Zillow Group 2016). Fitur lainnya ditujukan pada pengguna individu. Fitur-fitur ini dapat mencakup
saran koma agen tentang pembelian dan mempertahankan properti dan inspirasi pada desain
rumah. Salah satu fitur yang sangat unik dari Zillow adalah kemampuan untuk memperkirakan nilai
dari properti yang sudah ada. Sistem ini mengumpulkan informasi dari penjualan properti di masa
lalu, keadaan pasar saat ini, dan penilaian pajak real estate untuk memperkirakan nilai sebuah

BUKU E-BISNIS DR. AGUS WIBOWO



86

properti. Meskipun ini adalah estimasi nilai properti yang baik, itu tidak tepat. Para profesional lain
di lapangan merasa bahwa fitur ini dapat membuat para pemilik rumah memiliki harapan yang
realistis akan harga jual sebuah properti. Zillow dan yang lainnya berusaha memperbaiki model
tersebut untuk mendapatkan hasil yang lebih akurat dengan menggunakan data yang tersedia dalam
jumlah yang lebih besar (Corcoran dan Liu 2014).

Zillow terus mengembangkan dan meningkatkan beragam fitur online yang diharapkannya akan
terus mendorong pengguna ke situs webnya, dengan demikian memungkinkannya tumbuh.

Bahan Diskusi

1. Apaitu Zillow's business model?
2. Mengapa penting bagi Zillow untuk menyediakan beragam fitur?

3. Haruskah Zillow terus menawarkan alat penilaian nilai?

Manfaat, Keterbatasan, dan Persaingan dalam Layanan Perjalanan Online

Manfaat jasa perjalanan online bagi traveler dan penyedia jasa wisata sangat luas. Jumlah informasi
bebas itu banyak dan dapat diakses kapan saja dari tempat mana pun. Pembeli dapat menemukan
harga terendah. Penyedia jasa wisata juga mendapat manfaat dengan menghilangkan komisi dan
menjual ruang kosong. Akhirnya, biaya pemrosesan dikurangi. Layanan perjalanan Online memang
memiliki beberapa keterbatasan. Pertama, perjalanan yang rumit sulit diatur dan mungkin tidak
tersedia di beberapa situs karena memerlukan pengaturan yang rumit. Oleh karena itu, kebutuhan

akan agen perjalanan sebagai perantara tetap ada, setidaknya untuk saat ini.
Persaingan dalam Perjalanan Online

Persaingan dalam perjalanan online sangat ketat. Selain para pemain murni yang terkenal seperti
Expedia (Expedia.com), tak ternilai (tak ternilai.com), dan ass.com (com), ada ribuan situs online
yang berhubungan dengan perjalanan. Banyak penyedia jasa memiliki situs mereka sendiri, situs-
situs yang terkait mengiklankan situs perjalanan, dan pemandu wisata menjual jasa atau menyuruh
para penggunanya. Dalam lingkungan yang penuh persaingan demikian, bisnis online dapat gagal
(misalnya, Travel-Ticker dilipat pada bulan September 2012). Lingkungan penuh persaingan ini
diperparah oleh meningkatnya situs agregator perjalanan; Layanan ini mencari sejumlah besar situs
untuk menemukan harga terbaik (lihat independenttraveler.com/travel-tips/travelers—ed/the-
agregs-are-coming). Jenis layanan ini memaksa banyak situs perjalanan untuk mencocokkan harga
dan bersaing dengan metrik lain seperti fitur situs atau layanan pelanggan.

Perusahaan Travel

Pasar perjalanan perusahaan besar, dan porsi onlinenya meningkat pesat pada tahun-tahun
belakangan ini. Perusahaan-perusahaan dapat menggunakan semua layanan perjalanan online

yang disebutkan sebelumnya di mana mereka mungkin menerima layanan khusus. Perusahaan
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dapat memungkinkan karyawan untuk merencanakan dan memesan perjalanan mereka sendiri
untuk menghemat waktu dan uang. Menggunakan alat pengoptimalisasi online yang disediakan oleh
perusahaan perjalanan, seperti yang ditawarkan oleh American Express (amekglobalbusiness.
com), perusahaan dapat mencoba untuk mengurangi biaya perjalanan bahkan lebih jauh. Expedia
via Egencia TripNavigator (egenci.com), Travelocity (travelocite.com), dan Orbitz
(orbitzforbusiness.com) juga menawarkan perangkat lunak untuk perencanaan dan pemesanan
perusahaan. TripAdvisor untuk bisnis (TripAdvisor.com/) menyediakan informasi kepada industri
pariwisata dan perhotelan. TripAdvisor TripConnect menawarkan cara bagi bisnis untuk bersaing
untuk pemesanan dan menghasilkan bisnis baru dengan membawa pengunjung langsung ke
halaman pemesanan online mereka. Banyak perusahaan menggunakan layanan ini untuk
membantu menyederhanakan pemesanan tetapi juga untuk mengendalikan biaya. Biaya adalah
perhatian yang signifikan bagi banyak perusahaan, dan sistem reservasi perusahaan online dapat
mengurangi waktu yang diluangkan untuk pemesanan, serta menetapkan aturan perjalanan dan
biaya surga (untuk detail lebih lanjut mengenai biaya pengendalian, lihat
gbta.org/usa/about/pages/the valueof travelmanages. Aspx).

Perjalanan bisnis American Express membantu URS corp. untuk selamat dari badai
Untuk memperbaiki kerusakan yang diakibatkan oleh badai Katrina, URS Corporation (sebuah
perusahaan besar dan desain arsitektur) menyadari bahwa mereka membutuhkan sistem otomatis
untuk mengidentifikasi para pengelana yang membutuhkan bantuan segera. Sebuah solusi
ditemukan dengan mengimplementasikan sistem TrackPoint American Express (TrackPoint.
Amexgbts.com), yang "memungkinkan perusahaan-perusahaan untuk secara cepat antarmuka
berdampak pada traveler, menentukan lokasi mereka, dan meninjau perjalanan mereka" (lihat
busines/2011/11/cs_urscorp-us. PDF).

Bahan Diskusi Lanjutan

1. Layanan perjalanan apa yang tersedia online yang tidak tersedia secara online?

2. Tuliskan manfaat layanan perjalanan online kepada traveler dan penyedia jasa jasa.
3. Bagaimana Jejaring Sosial mempermudah perjalanan?

4. Jelaskan layanan perjalanan online perusahaan.

5. Jelaskan kompetisi layanan perjalanan online.

1

.3.4 Pekerjaan dan Bursa Kerja Online

@
Pasar tenaga kerja di internet menghubungkan pencari kerja dengan calon majikan. Pasar tenaga

kerja di internet sekarang sangat populer di kalangan pencari kerja maupun majikan. Selain iklan
lowongan kerja yang diposting layanan online dan penempatan yang tersedia melalui situs-situs
khusus (seperti careerbuilding.com dan hotjobs.com), perusahaan-perusahaan besar membangun
portal karier di situs-situs perusahaan mereka sebagai cara untuk mengurangi biaya perekrutan dan
mempercepat waktu untuk mengisi lowongan kerja. Selain itu, banyak pelamar dan majikan

memanfaatkan jaringan media sosial untuk mencari lowongan pekerjaan dan menemukan pelamar.
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Keuntungan pasar tenaga kerja di internet melebihi pasar tenaga kerja tradisional tercantum dalam
tabel 1.8.

Pasar Tenaga Kerja Internet

Internet menawarkan lingkungan yang komprehensif dan luas bagi pencari kerja dan bagi perekrut.
Hampir semua perusahaan Fortune 500 sekarang menggunakan Internet untuk beberapa kegiatan
perekrutan mereka. Sumber daya internet adalah pilihan perekrutan yang paling populer bagi
banyak perusahaan. Sejak tahun 2000, pendapatan perekrutan dan volume pekerjaan secara online

secara signifikan melampaui cetak iklan baris.

Tabel 1.8 Tradisional Versus Pasar Kerja Online

Karakteristik Pasar Kerja Tradisional Pasar Kerja Online
Biaya Mahal, khususnya premier Bisa jadi sangat mahal
Siklus hidup Pendek Panjang
Tempat Biasanya lokal dan terbatas untuk Global
global
Update konteks, Bisa jadi lebih kompleks, dan mahal Cepat, simpel, murah
Space perincian Terbatas Luas
Kemudahan pencarian oleh pelamar Sulit, khususnya untuk aplikan luar Cepat dan Mudah
kota
Tersedia untuk karyawan dalam | Mungkin sangat sulit, khususnya untuk | Mudah
menemukan aplikasi aplikan luar kota
Kecocokan pada suplai dan Sulit Mudah
permintaan
Reabilitas Lambat, bahan bisa jadi hilang dalam | Tinggi
surat
Kecepatan komunikasi diantara Bisa jadi lambat Cepat
karyawan dan pemberi kerja
Tersedia pada karyawan untuk mencari| Terbatas Mudah, cepat
kerja

Pada tahun 2017, diperkirakan lebih dari 88% posisi yang tersedia di amerika serikat akan diposting
secara online. Puluhan ribu situs yang berhubungan dengan pekerjaan masih aktif di amerika serikat
saja. Perhatikan bahwa banyak situs menyediakan daftar gratis posisi yang tersedia. Pasar as
didominasi oleh beberapa pemain utama, terutama sebagai Yahoo yang diperoleh Monster! HotJobs
dan CareerBuilder. Namun, situs-situs yang berorientasi sosial seperti Craigslist, LinkedIn, Twitter,
dan Facebook menjadi situs perekrutan online yang sangat penting.

Pasar kerja Online di Jejaring Sosial

Menurut Del Castillo (2016), 25% pencari kerja menggunakan media sosial sebagai alat pencari
kerja utama mereka, dan 70% dari orang berusia 18-34 tahun menemukan pekerjaan terakhir
mereka melalui media sosial. Para perekrut juga mengadopsi dengan cepat, dengan 92%
menggunakan LinkedIn, 54% menggunakan Facebook, dan 24% menggunakan Google+. LinkedIn
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melaporkan pada tahun 2016 bahwa manajer yang merekrut bergerak ke Jejaring Sosial tidak hanya
untuk menemukan calon terbaik tetapi juga karena menemukan calon yang berkualitas menjadi lebih
kompetitif Facebook memiliki banyak fitur yang membantu orang mencari pekerjaan dan membantu
majikan menemukan calon. Salah satu fitur seperti itu adalah Jobcast (Jobcast. Net), yang
merupakan aplikasi untuk ditempatkan pada halaman Facebook mereka untuk calon merekrut.
Aplikasi ini, yang memiliki berbagai jenis rencana (gratis dan dibayar), menawarkan pertukaran
sosial ke LinkedIn dan Twitter, juga ke Facebook. Aplikasi mereka di Facebook adalah bagi pencari
kerja dan majikan untuk terhubung, dan mereka juga memiliki artikel-artikel menarik mengenai pasar
kerja. (lihat facebook. com/jobcastnet.) Cara lain bagi para majikan dan pencari kerja untuk
terhubung via Facebook adalah melalui perusahaan bernama FindEmployment
(facebook.com/findemployment), yang juga menawarkan tips dan saran bagi pencari kerja. Layanan
serupa disediakan oleh linkedin.com/job. Craigslist, misalnya, mengklaim lebih dari satu juta daftar
pekerjaan baru setiap bulan. Mesin pencari LinkedIn dapat membantu para majikan menemukan
calon yang cocok dengan cepat. Sementara LinkedIn sebelumnya dipandang sebagai outlet pilihan
untuk mencari posisi dan pelamar, alat-alat yang disediakan Facebook membantu menantang
keunggulan itu (Costine 2016). Meskipun LinkedIn dianggap lebih profesional dan lebih mudah dicari
oleh perekrut, Facebook memiliki basis pengguna yang lebih besar dan lebih aktif. Namun, beberapa
pengguna Facebook khawatir mengenai pembauran kehidupan pribadi dan profesional mereka.
Meskipun hal ini mungkin memiliki beberapa efek, banyak yang percaya bahwa Facebook mungkin
tumbuh ke kesamaan dengan LinkedIn, terutama dengan pengguna yang lebih muda (lihat
linkumans.com/blog/rise-facebook — -facebook —). LinkedIn sedang mencari untuk melawan tren
ini dengan beberapa fitur baru, termasuk upaya baru yang ditujukan pada pengguna yang lebih
muda yang mencari posisi pertama mereka keluar dari perguruan tinggi (lihat mahasiswa.
LinkedIn.com). Untuk lebih banyak kegiatan jejaring sosial dalam merekrut, lihat Budzienski (2015).
Selain itu, referral situs jejaring sosial memecahkan kebutuhan untuk menemukan orang yang tepat
untuk pekerjaan (misalnya, pekerjaan.com). Situs-situs ini menyediakan kesempatan bagi para
pencari kerja untuk mempromosikan diri mereka dan bidang-bidang keahlian mereka, serta
membantu mereka ditemukan oleh para majikan. Algoritma situs tersebut memungkinkan para
pencari tenaga kerja menganalisis para pemohon yang memenuhi syarat dengan kriteria yang
berbeda. Ketika tawaran pekerjaan dibuat, situs rujukan pekerjaan menerima biaya rujukan. Akhir-
akhir ini, penggunaan Twitter sebagai bantuan untuk pencarian pekerjaan telah meningkat. Bortz
(2014) menyediakan strategi bagi pencari kerja dan cara menggunakan Twitter untuk mengakses
perekrut dan meningkatkan jarak pandang pencari kerja (lihat juga jobmob.co.il/blog/ d-a-job-with-
twitter).
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Tabel 1.9 Keuntungan Pasar Pekerjaan Elektronik Bagi Pencari Kerja dan Pemilik Usaha

Keuntungan Untuk Pencari Kerja Keuntungan Pemilik Usaha
Dapat menemukan sejumlah besar lowongan Bisa menjangkau sejumlah besar pencari kerja
pekerjaan
Dapat berkomunikasi secara langsung dan cepat Dapat mengurangi biaya rekrutmen

dengan calon majikan

Dapat menjual diri dengan cepat kepada majikan yang | Dapat mengurangi biaya pemrosesan aplikasi dengan

tepat (misalnya, quintcareers.com) menggunakan formulir aplikasi elektronik
Dapat memposting resume untuk distribusi volume | Dapat mengurangi biaya pemrosesan aplikasi dengan
besar (misalnya, di careerbuilding. Com menggunakan formulir aplikasi elektronik
Bisa cari posisi yang tersedia kapan saja Kesempatan untuk menemukan karyawan yang sangat

terampil yang cocok dengan persyaratan kerja
Dapat memperoleh beberapa layanan dukungan tanpa | Bisa menggambarkan posisi dengan sangat rinci
biaya (misalnya, karier builder. Com dan monster.com
menyediakan layanan perencanaan karier gratis)
Dapat menentukan gaji yang tepat di pasar (misalnya, | Dapat mewawancarai kandidat secara online
salary.Com dan rileyguide.com; Carilah survei gaji) | (misalnya, menggunakan telekonfrensi video)
Dapat belajar bagaimana berperilaku dalam wawancara| Bisa mengatur pengujian online
(greatvoice.com)
Dapat mengakses kelompok Jejaring Sosial yang Dapat melihat survei gaji untuk merekrut strategi
didedikasikan untuk pasar tenaga kerja elektronik

Bisa menjangkau sejumlah besar pencari kerja Dapat menggunakan staf yang ada untuk merujuk
pelamar

Sources: Based on Taylor (2016), Princeton University (2016), and the authors’ experiences

Portal Online Global untuk Penempatan Pekerjaan

Internet sangat membantu bagi siapa pun yang mencari pekerjaan di negara lain. Sebuah situs
global yang menarik untuk menempatkan/mencari pekerjaan di berbagai negara adalah xing.com.
Pasar pekerjaan elektronik dapat meningkatkan turnover karyawan dan biayanya. Akhirnya,
merekrut online lebih rumit daripada yang orang pikirkan, terutama karena ada begitu banyak
resume online. Untuk memfasilitasi perekrutan, perekrut top mencari manfaat menggunakan alat
baru seperti sambungan video untuk mewawancarai dan terhubung dengan kandidat dari lokasi
terpencil.

Manfaat dan Keterbatasan Pasar Tenaga Kerja Elektronik

Pasar pekerjaan di internet memiliki banyak manfaat baik bagi pencari kerja maupun perekrut.
Keuntungan utama ditunjukkan di meja 3.3. Untuk lebih banyak keuntungan dari menghadiri
pameran Kerja, lihat careercascast.com/career-news/how-rock--rock--job-fair. Untuk manfaat
merekrut virtual, lihat smallville. Twitter.com/offers — virtual-perekrut — 16632.html

Pasar tenaga kerja di bidang elektronik juga memiliki beberapa keterbatasan, seperti keamanan dan
privasi. Posting resume dan komunikasi karyawan karyawan biasanya tidak terenkripsi. Jadi,
kerahasiaan dan perlindungan data tidak bisa terjamin. Juga mungkin bahwa seseorang di tempat
kerja pencari kerja saat ini (misalnya, bosnya) dapat menemukan bahwa orang itu adalah pencari
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kerja. LinkedIn, misalnya, menyediakan perlindungan privasi, memungkinkan para pencari kerja
menentukan siapa yang dapat melihat resume mereka di internet. Selain itu, sementara banyak
posisi diposting secara online, Linkedln melaporkan bahwa 85% pekerjaan masih diisi melalui
aktivitas jaringan, baik sebelum atau setelah posisi diposting diterapkan (lihat laporan di
LinkedIn.com/pulse/new-survey-reveals-85-semuapekerjaan — — via-networking-adler). Pengguna
situs sosial lainnya, seperti Facebook, mungkin khawatir bahwa informasi pribadi, foto, dan peristiwa
mungkin perlu diperiksa oleh calon majikan (lihat repnup.com/blog/201/09/09/majikan — dapat
menemukan — Facebook - -e-to-private).

Bahan Diskusi

Apa saja daya penggerak pasar tenaga kerja elektronik?
Apa keuntungan utama pasar tenaga kerja elektronik bagi calon pekerja? Pada majikan?
Mengapa LinkedIn begitu berguna bagi pencari kerja dan bagi karyawan? Daftarlah alat-alat
spesifik yang disediakan oleh EC untuk pencari kerja.
Daftarlah alat-alat spesifik yang disediakan oleh para perekrut.

5 Apa keterbatasan pasar tenaga kerja elektronik?

1.3.5 Real Estate Online, Asuransi, dan Perdagangan Saham
[

Infrastruktur online memungkinkan saluran pemasaran tambahan dan model bisnis baru serta
menyediakan kemampuan baru. Infrastruktur menyediakan berbagai cara untuk menyalurkan

produk dan jasa. Beberapa layanan utama disajikan dalam bagian ini dan bagian berikut.

Real Estate Online

Perubahan dalam pencarian informasi real estate online dan transaksi secara signifikan berdampak
pada cara bisnis dilaksanakan. Untuk mendapatkan beberapa gagasan tentang perubahan, lihat
realtor.org/research-dan-statistics, dan untuk statistik tentang pertumbuhan pasar real estate secara
online dan offline, lihat realtor.org/ research-and-statistics/research-research-research ch-research.
Misalnya, pada tahun 2015, 74% dari semua makelar menggunakan media sosial secara teratur.
Penelitian tambahan oleh asosiasi nasional Realtors® (NAR) telah menunjukkan bahwa lebih dari
42% pembeli real estate mulai mencari properti mereka di Internet dan 87% dari semua pembeli
baru menggunakan Internet pada titik tertentu dalam pencarian rumah mereka (asosiasi nasional
Realtors® 2015). Perdagangan elektronik dan Internet lambat tapi pasti memiliki dampak yang terus
meningkat pada industri real estate. Misalnya, terlepas dari perubahan yang mulai terjadi, agen real
estate belum disingkirkan. Pembeli rumah saat ini cenderung menggunakan kedua agen real estate
dan Internet. Satu dampak yang mungkin adalah merosotnya komisi bahwa sellers pay agen
(Harney 2017).
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Zillow, Craigslist, dan jasa Real Estate Web 2.0

Craigslist (Craigslist. Org), Zillow (Zillow.com), dan Trulia (Trulia.com) adalah contoh layanan real
estate gratis Web 2.0. Kedua - duanya mengurangi penggunaan iklan rahasia di surat kabar dan
memungkinkan para pembeli menemukan informasi rumah dan melakukan price dan pembandingan
lokasinya sendiri. Zillow menjalankan layanan "Make CE Move" (zillow.com/make-me-move) (gratis)
yang memungkinkan anda melihat untuk harga berapa anda akan bersedia menjual rumah anda
tanpa benar-benar memasukkannya ke pasar (zillow.com/wikipages/what-is-is-me-move). Para
pemilik rumah mungkin akan termotivasi untuk menjual jika mereka melihat harga yang bisa mereka
peroleh jika mereka membuat daftar rumah mereka (tanpa menyebutkan nama). Para penjual dapat
melihat harga rumah yang sama. Pembeli dapat menghubungi penjualnya melalui e-mail anonim.
Perusahaan juga menyediakan daftar gratis (termasuk foto-foto). Pengguna juga dapat
berpartisipasi dalam blog atau wiki, memulai diskusi, dan terlibat dalam kegiatan berorientasi sosial
lainnya. Zillow juga menawarkan kalkulator hipotek dan tarif pinjaman saat ini. Zillow menghasilkan
uang dari para pengiklan dan terdaftar di pasar saham tahun 2012. Zillow memiliki beberapa pesaing
(misalnya, ziprealti.com dan listingbook.com). Zillow menawarkan cap melalui lebih dari selusin situs
web (misalnya, zillow.com/ homes/for_rent dan agentfolioi.com). Zillow menghasilkan pendapatan
dengan menjual iklan pada situs web temannya. Daftar Craigslist memiliki bagian yang sangat
rahasia untuk real estate ("untuk dijual "dan "untuk disewakan"). Daftar ini gratis kecuali di beberapa
kota besar, di mana para broker harus membayar biaya untuk menempatkan iklan. Para lainnya di
pasar real estate online termasuk situs pelelangan. Meskipun layanan jenis ini telah ada di masa
lalu (ue.com), mereka kurang berhasil karena kerumitan sifat real estate dan para pembeli berhasrat
untuk secara menyeluruh memeriksa produk tersebut. Situs baru seperti realty.com menggunakan
teknologi yang tersedia saat ini, termasuk foto dan video yang luas, untuk membantu memfasilitasi
proses ini. Banyak situs layanan real estat mencakup penggunaan realita dan realitas virtual yang
diperluas dalam mengiklankan daftar mereka. Sistem ini memungkinkan pelanggan untuk
berinteraksi dalam lingkungan virtual interaktif ketika diperlihatkan sebuah properti atau seperti yang
mereka pertimbangkan. Sistem-sistem ini secara hati-hati diterima, terutama di lingkungan yang
lebih kompetitif (Mazzara 2015). Sistem ini disediakan oleh perusahaan seperti AR Pandora
(arpandora.com) dan VR Global (vrglobalisasi.com/real-estate). Untuk panduan tentang bagaimana
augmented reality dapat digunakan ketika menjual rumah, lihat panduan di crcbr.org/augmented-
reality-enhancing- the-estat estate-experience. Sebuah video contoh dari tur realitas augmented

realitytersedia di youtube. Be/TRoK-LOm-zg.

Asuransi Online

Semakin banyak perusahaan menggunakan Internet untuk menawarkan kebijakan asuransi
standar, seperti mobil, rumah, kehidupan, atau kesehatan, dengan diskon besar, kebanyakan untuk
perorangan. Selain itu, kelompok kelompok ketiga memberikan perbandingan bebas terhadap

kebijakan yang tersedia. Beberapa perusahaan asuransi dan manajemen risiko besar menawarkan
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kontrak asuransi komprehensif secara online (misalnya, allstate.com, ensurance.com,
statefarm.com/asurans, progressive.com/asurans — choices, geico.com). Meskipun banyak orang
tidak mempercayai agen asuransi yang sekarang ini, yang lainnya sangat ingin memanfaatkan
premi yang sudah dikurangi. Banyak perusahaan asuransi menggunakan strategi ganda,
menggunakan agen penjualan di lapangan tetapi juga menjual secara online. (misalnya, iklan di e-
mail dan pencarian Google.) Seperti broker real estate, broker asuransi mengirim e-mail tak dikenal
kepada jutaan orang. Kompetisi kaku mungkin akan mengurangi komisi untuk agen yang selamat.
Berbagai jenis asuransi lebih sulit untuk dikutip, misalnya asuransi rumah. Jenis lain seperti asuransi
mobil lebih langsung, dan kutip agregator mampu untuk mencari di berbagai penyedia sekaligus

(lihat thezebraz.com untuk contoh).

Industri asuransi telah melihat bahwa lebih dari 86% pelanggan asuransi potensial meneliti dan
mengumpulkan informasi di Internet. Oleh karena itu, perusahaan asuransi sedang berupaya
memanfaatkan tren ini. Banyak perusahaan asuransi dengan cepat meluncurkan berbagai alat
online untuk memenuhi kebutuhan ini (bain.com/publications/articles/-to--companies-the-day of-
digital-.aspx).

Perdagangan dan Investasi Saham Online

Komisi untuk perdagangan online adalah antara $1 dan $15 (" broker murah ") seharga $15-30 dolar
(" broker diskon setengah harga "), dibandingkan dengan biaya rata-rata $100 - $200 per
perdagangan dari broker layanan penuh (lihat investopedia.com/university/broker/ brokerl). Dengan
adanya perdagangan melalui internet, tidak ada saluran telepon yang sibuk, dan peluang untuk
berbuat salah kecil, karena tidak ada komunikasi lisan di lingkungan yang sering bising. Pesanan
dapat ditempatkan dari mana saja, kapan saja, dan tidak ada broker bias untuk mendorong
penjualan. Selain itu, investor dapat menemukan cukup banyak informasi riset gratis tentang
perusahaan tertentu atau reksa dana. Banyak layanan yang disediakan bagi pedagang online
mencakup laporan online, perhitungan terkait pajak, penelitian ekstensif tentang industri, real-time
news, dan bahkan mengajar mengenai cara berdagang (misalnya, memeriksa etrade.com atau
google.com/finance). Bagaimana pekerjaan perdagangan online? Katakanlah investor memiliki
rekening dengan Charles Schwab. Investor mengakses situs web Schwab (schwab.com), memasuki
nomor rekening dan sandi, dan klik pada "perdagangan saham" "Dengan menggunakan menu,
investor memasukkan rincian perintah (pembelian, penjualan, margin atau uang tunai, batas harga,
atau perintah pasar). Komputer memberi tahu investor bahwa harga saat ini (real-time) "tanya" dan
"tawaran", sama seperti yang dilakukan seorang broker melalui telepon, dan investor dapat
menyetujui atau menolak transaksi. Lihat video di perangkat online Schwab di youtube.
Be/sqgmy88gxu. Anda juga dapat mengunduh laporan lengkap tentang status brokerage online
plattorm  di  scivantage.com/cine-definitionpian-country-of-online-brokerage-platforms-in-new-

report. Tabel alur proses ini diperlihatkan dalam gambar. 1.11.
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Gambar 1.11 Perdagangan Online saham elektronik

Situs investasi online yang berkembang baru didasarkan pada konsep investasi yang dikelola
secara aktif (umumnya hanya tersedia bagi individu bernilai bersih) yang mengandalkan algoritma
perdagangan komputer untuk mengelola aktivitas perdagangan dan mengurangi pendapatan pajak.
Perusahaan-perusahaan ini berharap untuk mencapai titik tengah antara investasi dana indeks dan
perdagangan individu yang aktif. Pemimpin pasar saat ini termasuk wealthfronticom dan better.com.
Beberapa perusahaan, termasuk Schwab, sekarang juga berlisensi sebagai pertukaran. Ini
memungkinkan mereka untuk mencocokkan penjualan dan membeli perintah dari pelanggan
mereka sendiri untuk banyak surat berharga di 1-2 s. Beberapa perusahaan terkenal yang
menawarkan perdagangan online adalah perdagangan E, TD.Ameritrade, Scottrade, dan
ShareBuilder. Dengan pesatnya adopsi komputasi seluler , perdagangan saham seluler menjadi
semakin populer (misalnya, lihat penawaran seluler dari perdagangan E). Misalnya, pengguna dapat

membayar tagihan dan membeli saham.

1 Daftarlah aplikasi real estate online utama.
2 Apa keuntungan dari menjual asuransi secara online?
3 Apa keuntungan jual-beli saham online?
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1.3.6 Perbankan Online dan Keuangan Pribadi
[

Elektronik (online) banking (e-banking) merujuk pada melakukan kegiatan perbankan secara online.
Konsumen dapat menggunakan e-banking untuk memeriksa rekening mereka, membayar tagihan
secara online, mengamankan pinjaman, mentransfer uang, dan banyak lagi. Enam puluh satu
persen dari kita dewasa pengguna Internet bank dan membayar tagihan online
(pewinternet.org/files/tua-media/files/reports/2013/pip_onlinebanking.pdf), dan 46% dari Kkita
pelanggan telah melakukan pembayaran mobile (lihat pew. en/research-and-— en/research-and-.
Beberapa situs memiliki alat yang dapat membantu anda dalam hal keuangan pribadi dan
penyusunan anggaran belanja. Contoh adalah mint.com, geezeo.com, dan kiplingere.com.

E-Banking

E-banking menghemat waktu dan uang pengguna. Bagi bank, bank menawarkan strategi yang cepat
dan murah untuk memperoleh pelanggan dari daerah itu. Selain itu, bank mungkin membutuhkan
lebih sedikit cabang atau karyawan. Banyak bank fisik sekarang menawarkan layanan perbankan
online, dan beberapa menggunakan EC sebagai strategi kompetitif utama. Secara umum,
perbankan online secara umum telah diterima di seluruh dunia, termasuk negara-negara
berkembang. Misalnya, perbankan online di cina sedang meningkat pesat popularitas, khususnya
di kalangan kelas menengah berpendidikan baru di cina yang tinggal di kota-kota yang lebih maju.
Ini difasilitasi oleh penggunaan telepon pintar dan perangkat seluler lainnya. (lihat HSBC.com.
Cn/2/2/ banking/e- banking/personal-interne — banking dan Bank of China boc.cn/en.)

Kemampuan Perbankan Online

Aplikasi perbankan dapat dibagi ke dalam kategori berikut: informasi, administratif, transaksional,
portal, dan lainnya. Secara umum, semakin besar bank, semakin banyak layanan ditawarkan secara
online. Banyak bank telah dengan tekun menambahkan layanan untuk membantu tumbuh
penerimaan dan penggunaan format ini, yang lebih murah bagi mereka daripada memiliki karyawan
dan cabang. Meskipun upaya awal dalam perbankan online tidak lebih dari sekadar pernyataan
online, fitur-fitur yang tersedia saat ini telah sangat berkembang. Fitur ini mencakup kemampuan
untuk membayar tagihan, mentransfer uang, membuka rekening baru, mengambil pinjaman,
penelitian investasi perbankan, dan memeriksa nilai kredit (lihat gobankingrates.com/banking/

history-online-banking).
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Banyak dari layanan ini dirancang untuk memungkinkan pelanggan untuk membiayai diri sendiri
tanpa kebutuhan untuk berinteraksi dengan karyawan bank. Beberapa bank memperluas pemikiran
ini dan menggunakan sistem yang digerakkan ai-ai untuk mendukung pelanggan. Misalnya, Bank
POSB singapura meluncurkan sebuah Al chatbot yang menjawab pertanyaan pelanggan melalui
Facebook Messenger. Perusahaan berharap bahwa sistem ini akan menyediakan informasi yang
mereka butuhkan sementara menghapuskan kebutuhan karyawan (lihat enterpriseinovation. net/
article/pos-launches-its-pertama-and-and-chatbo-chatbot-er-860619969).

Bank Virtual Murni

Bank Virtual tidak memiliki lokasi fisik dan melakukan hanya transaksi online. Bank jaringan
keamanan pertama (SFNB) merupakan Bank pertama yang menawarkan transaksi perbankan yang
aman di Web. Di tengah-tengah konsolidasi yang telah berlangsung dalam industri perbankan,
SFNB sejak itu telah dibeli dan sekarang merupakan bagian dari Bank RBC (rbcbank.com).
Perwakilan lain Bank virtual di amerika serikat adalah Bank Internet pertama (firstib.com) dan Bank
of Internet USA (bankofinternetcom.com). Namun, lebih dari 97% dari ratusan bank virtual bibit gagal
pada tahun 2003 karena kurangnya ketahanan finansial. Banyak lagi yang gagal selama 2007-2012.
Bank yang paling sukses tampaknya adalah jenis click-and-mortar (misalnya, Wells Fargo, City
Corp, HSBC). Bank Virtual dapat dilakukan dengan model bisnis baru, salah satunya adalah
pinjaman P2P.

Pinjaman P2P

Pengenalan perbankan online memungkinkan perpindahan pinjaman pribadi ke internet dalam apa
yang disebut pinjaman uang secara pribadi atau dalam bentuk pinjaman P2P secara singkat. Model
ini memungkinkan orang untuk meminjamkan uang dan untuk meminjam dari satu sama lain melalui
Internet. Untuk cara kerja pinjaman P2P, lihat balance.com/how-peer-to-peer-loans-work. 315730
and you. Be /GleXrutcJTI.

Dua contoh peminjaman peer-to-peer (P2P) online adalah Zopa limited dalam kerajaan inggris
(zop.com) dan pasar prosperity di amerika serikat (prosperity.com). Perhatikan bahwa terlepas dari
krisis kredit global tahun 2008-2012 dan fakta bahwa tidak ada jaminan dukungan pemerintah, Zopa
dan prosperity sedang menikmati pertumbuhan yang solid. Misalnya, pada bulan mei 2016, 53.000
anggota aktif Zopa telah meminjamkan lebih dari £1,45 miliar dengan tarif negosiasinya kepada
pelanggan inggris, terutama untuk pembayaran mobil, utang kartu kredit, dan perbaikan rumah.
Tingkat default pemberi pinjaman P2P ini sangat rendah (misalnya, pemberian hutang pada Zopa
sejak tahun 2010 hanya 0,19%) karena uang yang akan dipinjamkan hanya kepada para peminjam
yang paling layak dapat kredit. Untuk ikhtisar perusahaan prosperity, lihat prosperity.com/about.
Sebuah peringatan tentang bank virtual, termasuk peminjaman P2P: sebelum mengirimkan uang ke

bank cyber manapun, terutama bank yang menjanjikan suku bunga yang tinggi untuk deposito anda,
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pastikan bahwa bank adalah bank yang sah. Faktor penting lainnya adalah untuk memahami
kebijakan dan risiko yang terkait dengan peminjaman P2P dan perusahaan peminjaman pribadi.

Untuk informasi tentang tren dan risiko, lihat (moneyandbanking.com/commentary/201/3/16/ the-

cloud.future re-peer-to-peer-).
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Studi Kasus : Aplikasi EC

Keamanan Dalam Transaksi Online

Bank memberikan langkah-langkah keamanan yang luas untuk pelanggan mereka. Berikut
menjelaskan beberapa perlindungan yang disediakan. Pelanggan yang mengakses sistem bank
online harus melewati enkripsi yang disediakan oleh SSL (lapisan soket aman) dan verifikasi
sertifikat digital. Proses verifikasi meyakinkan pengguna setiap kali mereka menandatangani bahwa
mereka memang terhubung ke bank spesifik mereka. Pesan penyelidikan pelanggan kemudian
melalui firewall eksternal. Setelah layar login tercapainya, ID pengguna dan password diperlukan.
Informasi ini mengalir melalui server Web langsung dan kemudian menembus firewall internal ke

server aplikasi bank. Proses ini diilustrasikan dalam gambar 1.12.

l . Bank v
' Website A
: A :
Sy | =
Security System o 6. N o NN, , « }' ’
TS =L i
Customer’s Encrypted External Logon Screen Bank Internal Bank
Computer SSL Session Firewall e UserID Web Server Firewall  Application
and Digital * User Password Server
Certificate
Verification
Initiated

Gambar 1.12. keamanan untuk transaksi perbankan online

Informasi dibagikan di antara mitra bisnis bank hanya untuk tujuan bisnis yang sah. Bank tidak
menangkap informasi yang disediakan oleh pelanggan ketika melakukan skenario hipotetis
menggunakan alat perencanaan (untuk memastikan privasi). Banyak bank menggunakan kue untuk
belajar tentang pelanggan mereka; Namun, pelanggan dapat mengontrol koleksi dan dalam
beberapa kasus penggunaan informasi seperti itu. Selain itu, kebanyakan bank memberikan saran
tentang bagaimana pengguna dapat meningkatkan keamanan (misalnya, dengan menggunakan
browser yang mendukung enkripsi 128-bit).

Dengan meningkatnya penggunaan perangkat seluler , ancaman risiko keamanan telah meningkat.
Bank menciptakan solusi inovatif. Misalnya, pada bulan januari 2009, Bank of amerika
memperkenalkan "SafePass", sebuah fitur yang dapat menghasilkan enam digit, satu passcode
yang diperlukan untuk menyelesaikan transaksi online. Kata sandinya dikirim melalui SMS ke ponsel
anda. (lihat bankofamerican.com/privacy/online-mobile-privacy/safepaspas-privacy/. go.) Perangkat
serupa ditawarkan oleh lembaga keuangan lainnya. Kekhawatiran lain dari bank adalah serangan
berskala besar dalam bentuk DDOS, phising, dan serangan malware. Bank of England baru-baru

ini menyimulasi serangan siber yang signifikan dan mendapati bahwa mereka mungkin tidak
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memiliki beberapa bidang. Para ahli merekomendasikan bahwa lembaga keuangan mengadopsi
lima praktik terbaik untuk memerangi ancaman ini dengan lebih baik (Reeves 2014). Ini termasuk:
e Penilaian risiko Drive lebih baik.

e Terapkan standar otentikasi yang kuat.

e Ambil pendekatan berlapis.

e Menjelajahi teknik otentikasi maju.

e Tingkatkan kesadaran dan pendidikan pelanggan.

Bahkan dengan tindakan-tindakan pengamanan kelembagaan ini, penting juga bagi individu untuk
mempertahankan kebiasaan keamanan yang baik juga. Untuk informasi lebih lanjut mengenai
keamanan perbankan online, unduh "panduan perbankan online" dari Bank nasional pertama
(fcbanking.com/media/online-banking-guide.pdf) atau lihat Zaharia (2016).

Bahan Diskusi

e Mengapa keamanan begitu penting bagi bank?

e Mengapa ada kebutuhan untuk dua firewall?

e Siapa yang dilindungi oleh sistem keamanan bank — pelanggan, bank, atau keduanya?
Rincikan.

e Apa yang mungkin keterbatasan sistem keamanan seperti itu?

Beberapa bank memiliki sistem keamanan multitahap. Misalnya, Bank pasifik tengah
(centralpacificbank.com) meminta anda untuk masuk (dengan ID anda) dan kemudian menjawab
pertanyaan-pertanyaan keamanan yang sebelumnya telah anda berikan jawabannya. Anda
kemudian melihat gambar di layar yang anda pilih sebelumnya. Jika anda tidak mengenali gambar
dan frase pra-ditetapkan, anda tahu bahwa anda belum mengakses bank nyata. Jika semua
jawaban diberikan dengan memuaskan, anda memberikan kata sandi untuk memasukkan akun
anda.

Risiko

Bank Online, juga bank click-and-mortar, dapat menimbulkan risiko dan problem, khususnya di bank
internasional. Yang pertama adalah risiko hacker mengakses rekening mereka. Selain itu, beberapa
orang percaya bahwa bank virtual memiliki risiko likuiditas (risiko tidak memiliki dana yang cukup
untuk membayar kewajiban saat jatuh) dan dapat lebih rentan terhadap penarikan panik. Regulator

yang bermasalah dengan tindakan-tindakan pengamanan yang perlu diterapkan pada e-banking.

Tagihan Online dan Tagihan Pembayaran

Popularitas e-pay tumbuh dengan cepat. Jumlah cek proses sistem cadangan Federal as telah
menurun, sementara volume transaksi kliring otomatis komersial (ACH) telah meningkat. Banyak
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orang lebih suka membayar tagihan bulanan secara online seperti pembayaran angsuran, pinjaman
mobil, telepon, utilitas, sewa rumah, kartu kredit, kabel, TV, dan lain-lain. Penerima pembayaran
semacam itu juga antusias untuk menerima uang secara online karena pembayaran online diterima
jauh lebih banyak dan tepat waktu serta memiliki biaya pemrosesan yang lebih rendah. Metode lain
untuk membayar tagihan melalui Internet adalah penagihan dan pemberian tagihan elektronik
(EBPP). Dengan metode ini, konsumen melakukan pembayaran di setiap website biller, baik dengan
kartu kredit atau dengan memberikan biller cukup informasi untuk melengkapi penarikan elektronik
langsung dari rekening bank konsumen. Biller mengirimkan faktur kepada pelanggan melalui e-mail
atau situs layanan hosting. Pelanggan kemudian memberi wewenang dan memulai pembayaran

melalui otorisasi otomatis, e-check, dan sebagainya.

Perpajakan

Salah satu bidang penting dalam keuangan pribadi adalah nasihat tentang dan perhitungan pajak.
Puluhan situs tersedia untuk membantu orang-orang dengan persiapan pajak federal mereka.
Banyak situs akan membantu orang secara hukum mengurangi pajak mereka. Daftar berikut
menyediakan beberapa situs yang perlu diperiksa:

e irs.gov: situs web resmi dari Internal Revenue Service.

e Taxite.com: direktori besar berisi informasi, riset, dan layanan yang berhubungan dengan pajak.

e fairmark.com: sebuah panduan pajak untuk investor.

e taxaudit.com: bantuan audit pajak dan bantuan audit.

Mobile Banking

Mobile banking adalah sistem yang memungkinkan orang untuk melakukan transaksi keuangan dari
smartphone atau perangkat Mobile nirkabel lainnya. Banyak dari perkembangan terbaru adalah
dalam bidang perbankan seluler . Topik-topik seperti pembayaran dari telepon pintar dan menangani
pembayaran mikro telah merevolusi sistem keuangan. Pada 2016, 43% pemilik ponsel dengan
rekening bank menggunakan aplikasi ponsel; Ini mencapai 39% dari tahun sebelumnya. Anda dapat
mendownload laporan dari Federal Reserve di federalreserveen. Gov /econresdata/ konsumers-
dan-mobile -financial services- pelabuhan-201603,pdf. Untuk pembandingan aplikasi perbankan
seluler yang berbeda, lihat magnifypic.com/blog/consumer-watchdog/best-mobile — apps-100-

banks--.

Bahan Diskusi Lanjutan

e Daftarlah kapabilitas perbankan online. Yang mana dari kemampuan ini yang paling
bermanfaat bagimu?

e Bagaimana bank melindungi data pelanggan dan transaksi?
e Tentukan sistem pinjaman P2P.
e Bagaimana transaksi perbankan dilindungi?

e Apa itu mobile banking?

BUKU E-BISNIS DR. AGUS WIBOWO



101

1.3.7 Permintaan Pengiriman Produk, Barang Digital, Hiburan, dan Game
°

Bagian ini memeriksa masalah pengiriman B2C yang berkaitan dengan kebutuhan pokok, seperti

produk yang mudah rusak, serta pengiriman barang, hiburan, dan game yang mudah dicerna.

Permintaan Pengiriman Produk

Kebanyakan penjahit menggunakan operator logistik pihak ketiga untuk mengirimkan produk ke
pelanggan. Mereka mungkin menggunakan sistem pos dalam negara mereka, atau mereka mungkin
menggunakan baju zirah swasta seperti UPS, FedEXx, atau DHL. Pengiriman dapat dilakukan dalam
waktu beberapa hari atau semalam. Pelanggan sering diminta untuk membayar pengiriman kilat
(kecuali mereka memiliki langganan "premium", seperti Amazon.com Prime; Amazon.com/Prime).
Beberapa e-tailers dan produsen pemasaran langsung memiliki armada kendaraan pengiriman guna
menyediakan layanan yang lebih cepat atau memangkas biaya pengiriman bagi konsumen. Menurut
Mark Sebba, CEO Net-a-Porter (Net-a-Porter.com), perusahaan itu lebih suka "melakukan
sebanyak mungkin di rumah, yang mencakup mengoperasikan van pengiriman mereka sendiri untuk
pelanggan di London dan Manhattan"(lihat: net-a-porter-brand.blogspot.com/2013/05/some-more-
current-content.html). Perusahaan-perusahaan demikian menyediakan pengiriman yang teratur
atau akan mengirimkan barang sesuai permintaan (misalnya, suku cadang mobil). Mereka juga
dapat menyediakan layanan tambahan untuk meningkatkan proposisi nilai bagi pembeli. Salah satu
contoh dalam kategori ini adalah grosir atau e-grosir online. E-grocer adalah sebuah grosir yang
menerima perintah secara online dan menyediakan pengiriman pada jadwal harian atau jadwal rutin
lainnya atau dalam waktu yang sangat singkat, kadang-kadang dalam waktu satu jam. Cara lain
untuk mengantarkan makanan ke rumah dari restoran atau panti pizza. Selain itu, toko perlengkapan
kantor, memperbaiki distributor suku cadang (misalnya, untuk mobil), dan suplier farmasi

menjanjikan pengiriman yang cepat pada hari yang sama.

Sebuah opsi pengiriman ekspres disebut sebagai layanan pengiriman atas permintaan. Dalam hal
ini, pengiriman harus dilakukan dengan cepat setelah perintah diterima. Variasi dari model ini adalah
pengiriman pada hari yang sama. Menurut model ini, pengiriman dilakukan lebih cepat daripada
"semalam"” tetapi lebih lambat daripada 30-60 menit yang diharapkan dengan pengiriman pizza,
bunga segar, atau suku cadang perbaikan mobil. E-grocers sering kali memberikan menggunakan

model pengiriman pada hari yang sama.Kecepatan penyampaian

Kecepatan Pengiriman

Kecepatan pengiriman tidak hanya penting untuk bahan makanan dan barang yang mudah rusak,
tetapi juga untuk barang kebutuhan lain dan besar. Misalnya, uav.com adalah layanan pengiriman
atas permintaan wisatawan. Sejak tahun 2013, mereka juga bekerja sama dengan penjual seperti
Home Depot dan Oleander Pengiriman tercepat di masa depan mungkin dengan pesawat tak

berawak. Amazon.com, UPS, dan Google sedang menjelajahi fenomena ini. Pada tahun 2014,

BUKU E-BISNIS DR. AGUS WIBOWO



102

Facebook memutuskan untuk "melompat pada grup" dengan pembelian pesawat tanpa suara, Titan
Aerospace seharga 60 juta dolar (lihat for. com/sites/briansolomon/2014/03/03//facebook — s-
amazon — into-drones-with -60-un-buy). Amazon memimpin pasar di daerah ini dan telah berhasil
menyelesaikan pengiriman pesawat tak berawak komersial di akhir tahun 2016 (lihat
mashable.com/2016/12/14/amazon—first-drone-). Selain itu, perusahaan nonritel mulai menjelajahi
pasar ini. Contohnya adalah glamour (glamour.com) yang baru-baru ini naik $16 juta di modal VC
untuk menyediakan jasa dan perangkat keras.

Pengiriman Produk Digital, Hiburan, dan Media Secara Online

Barang-barang tertentu, seperti perangkat lunak, musik, atau berita, dapat didistribusikan dalam
bentuk fisik (seperti hard copy, CD-ROM, DVD, dan newsprint), atau bisa didigitalisasi dan
dikirimkan melalui Internet. Pengiriman melalui internet jauh lebih murah dan menghemat ruang
penyimpanan, penanganan, dan biaya distribusi.

Online Entertainment

Hiburan online tumbuh dengan cepat dan sekarang menjadi medium yang paling populer di amerika
serikat di antara kaum muda berusia antara 8 dan 17 tahun. Ada banyak jenis hiburan Internet. Sulit
untuk mengkategorikan mereka secara tepat karena ada campuran jenis hiburan, mode pengiriman,
dan selera pribadi. Semua ini harus dipertimbangkan ketika memutuskan apakah sesuatu itu hiburan
atau bukan dan jenis hiburan apa itu. Beberapa hiburan online adalah interaktif, karena si pengguna
terlibat di dalamnya. Pricewaterhousecocoopers (2016) meramalkan bahwa pengeluaran industri
hiburan dan media global akan mencapai 172 miliar dolar pada tahun 2020 di amerika serikat saja.
Ini mencakup bioskop, video game, musik, dan TV/video. Video game memiliki pertumbuhan
prediksi terbesar 3,6% antara 2015 dan 2020.

Semua bentuk hiburan tradisional sekarang tersedia melalui Internet. Namun, beberapa telah
menjadi jauh lebih populer di lingkungan baru karena kemampuan teknologi. Misalnya, game online
Facebook menarik jutaan pemain.

iTunes

ITunes (appleitunes) adalah perangkat lunak manajemen media oleh Apple yang mencakup sebuah
toko online untuk membeli musik dan media lainnya. Program ini juga memungkinkan anda
mengorganisasi dan memutar hal-hal digital yang anda unduh. Perhatikan bahwa iTunes dan
layanan serupa pada dasarnya telah menghancurkan industri musik (lihat money.CNN
com/2013/04/25/teknology/itunes-music - decline), serupa dengan cara netflix com telah berdampak
pada penjualan cd dan cd. Studi tahun 2014 oleh Asymco vyang ditemukan di

asymco.com/2014/02/10/fortune-130 mendapati bahwa iTunes lebih menguntungkan daripada
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Xerox and Time Warner Cable (lihat wallst- cheatsheet.com/stocks/study-itunes-es-itunes-paling-

ing-more?=than xerox-and-warner-row.html/aviewall).

Pertiketan Online

Layanan yang populer ini memungkinkan pelanggan membeli tiket untuk acara-acara (misalnya,
olahraga, musik, teater) dengan menggunakan komputer atau perangkat seluler . Perusahaan
seperti Ticketmaster Inc. aktif di daerah ini. Fandango adalah perusahaan yang menjual tiket
bioskop.

TV Internet dan Radio Internet

Dua teknologi serupa sedang populer di Internet: Internet TV dan Internet radio.

TV Internet

TV Internet adalah pengiriman konten TV melalui Internet dengan teknologi streaming video. Isinya
mencakup acara TV, acara olahraga, film, dan video lainnya. Beberapa video permintaan dan
layanan berlangganan, seperti netflix.com, hulu.com, dan hulu com/plus, serta amazon.com/Prime-
Instant-Video, menawarkan layanan ini. Untuk deskripsi komprehensif TV Internet, lihat
wisegeek.org/what-is-internet-tv.htm. Keuntungan utama adalah kemampuan untuk memilih apa
dan kapan untuk melihat isi dan kemampuan untuk melakukannya dari komputer, tablet, telepon
pintar, konsol Blu-ray, Apple TV (Apple.com/ appletv), Roku (mars.com), Google chrom (Google
chrom)

Radio Internet

Radio Internet, yang dikenal dengan beberapa nama lainnya, mengacu pada konten audio yang
disiarkan langsung melalui Internet. Ini adalah layanan penyiaran yang memungkinkan pengguna
untuk mendengarkan secara online ribuan stasiun radio (misalnya, lebih dari 4000 di eropa; Lihat
listen. Eu). Layanan dapat menyiarkan apa pun yang ada di stasiun radio plus siaran dari organisasi,
pemerintah, dan bahkan individu (radio. About.com/od/listentoradionline/gt/bl-internetradio. HTM).
Internet radio memiliki masalah hak cipta yang sama seperti masalah TV Internet. Perhatikan bahwa
dalam banyak kasus, ada kesepakatan antara pencipta konten dan distributor (misalnya, Warner
Music dan Apple mencapai kesepakatan Radio iTunes pada tahun 2013; Lihat
cnet.com/news/apple-iradio-deal-with-war-ner-music-ing-wwdc-launch dan

appleitunes/itunesradio).

Radio Pandora

Pandora adalah radio Internet gratis terkemuka yang memberikan musik tidak hanya dari stasiun
radio tetapi juga dari banyak sumber lain. Inti dari layanan adalah proyek genom musik. Menurut
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pandorcom/about, proyek ini adalah analisis inklusif dari ribuan potongan musik. Semua musik
dalam proyek ini tersedia di Pandora untuk kesenangan mendengarkan anda. Pandora sebenarnya
adalah layanan saran aliran musik dan musik otomatis yang pada tahun 2016 hanya tersedia di
amerika serikat, Australia, dan selandia baru. Pengguna dapat menciptakan hingga 100 stasiun
pribadi yang memutar pemilihan yang telah diatur sebelumnya. Pada bulan februari 2014,
perusahaan tersebut membuka proses penyerahan konten kepada para seniman independen (lihat
submit.com, help.Pandorca.com/customer/portal/articles/24802 — informasi untuk artis-
submittingto-pandora, dan Hockenson (2014). Untuk Pandora's Help Center, lihat Help.
Pandora.com. Berbagai e-tailer menawarkan lagu untuk dijual kepada pendengar Pandora. Anda
dapat mengakses Pandora melalui banyak perangkat streaming media. Anda dapat menikmati
Pandora gratis di Web, pada perangkat rumah-mendengarkan, dan pada perangkat yang paling
mobile. Pandora One (pandora.com/one) memiliki biaya bulanan, tetapi manfaatnya mencakup
layanan bebas-bebas dan audio berkualitas lebih tinggi. Pandora adalah bisnis yang
menguntungkan. Basis pendukung majalah terus bertumbuh; Pada bulan maret 2014, ada 75,3 juta
pendengar aktif (investasi. Pandora.com/file/ index?keyfilemelambat 22417465).

Acara Televisi Sosial (TV)

TV sosial adalah sebuah teknologi media sosial yang sedang berkembang yang memungkinkan
beberapa pemirsa TV yang berada di lokasi yang berbeda untuk secara interaktif berbagi
pengalaman seperti pembahasan, tinjauan, dan rekomendasi sambil menonton acara yang sama
secara bersamaan. Menurut mashable.com/kategy/social-tv), TV sosial adalah "fenomena orang
yang berkomunikasi satu sama lain sambil menonton tayangan TV atau membahas satu sama lain
tentang konten televisi yang menggunakan Internet sebagai media komunikasi. "Komunikasi dapat
dilakukan melalui SMS dalam Jejaring Sosial, telepon pintar, tablet, DLL. TV sosial menggabungkan
acara televisi dan konten yang dihasilkan dengan media sosial yang kaya.

Karakteristik sosial TV sosial TV memiliki beberapa karakteristik unik:

e Kemungkinan untuk menemukan isi video baru dan membagikan temuan ini kepada teman-

teman.

e Kebanyakan kegiatan sosial di TV dilakukan secara langsung dengan menonton isi dan
mengomentari isinya kepada orang lain, sekalipun penontonnya berada di lokasi yang berbeda.

e Acara TV sosial memungkinkan orang-orang terhubung dengan cara yang unik, dengan orang
lain yang memiliki minat yang sama.

e Acara TV sosial menarik banyak pemirsa. (jumlah pemirsa televisi tradisional menurun karena

menonton Internet.)

Hiburan Dewasa

Hiburan dewasa di internet mungkin adalah model B2C yang paling menguntungkan (biasanya
tanpa iklan atau hanya iklan kecil; Pemirsa membayar biaya langganan), dan itu bertanggung jawab
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atas sebagian besar penggunaan Internet. Situs-situs konten dewasa populer karena menyediakan
pemilihan yang besar dan jelas, biaya yang rendah (bahkan gratis), dan tanpa nama bagi mereka
yang menontonnya. Popularitas ini dapat menimbulkan masalah bagi beberapa perusahaan.
Menurut laporan perusahaan riset pasar yang memonitor industri, seperti Forrester research, IDC,
Datamonitor, Mediabistro Inc., dan Nielsen, para pemirsa bersedia membayar biaya yang besar
untuk menonton situs dewasa.

Game Internet

Game Internet terdiri dari segala bentuk game seperti game arcade, lotre, game kasino, dan insentif
promosi. Antara tahun 2008 dan 2016, pendapatan perjudian online terus meningkat terlepas dari
perekonomian yang buruk. Industri judi online global tumbuh 8% selama tahun 2013 untuk mencapai
$35,5 miliar. Menurut statistik.com (2016), pasar game online akan mencapai hampir $56,1 miliar
pada tahun 2018. Kemudahan akses dan penggunaan layanan broadband di seluruh dunia pada
tahun-tahun belakangan ini sangat penting bagi ekspansi game online.

Aspek Hukum

Judi online meningkat pesat terlepas dari kenyataan bahwa hal itu ilegal di hampir semua negara
bagian as. Pada tahun 2013, Delaware dan Nevada merupakan negara pertama as yang
mengizinkan perjudian online, diikuti oleh New Jersey (pada oktober 2013, Delaware menjadi
negara pertama yang mengizinkan "seluruh rangkaian judi Internet"). Pada februari 2014, baik
Delaware dan Nevada menandatangani kesepakatan untuk mengizinkan perjudian online antar
negara bagian. Delaware melaporkan pendapatan negara bagian 1,8 juta dolar pada 2015.
Perhatikan bahwa hukum federal membatasi judi online untuk pemain sementara mereka secara
fisik dalam keadaan tertentu. (ini dapat diverifikasi dengan menggunakan perangkat lunak
geolokasi.) Oleh karena itu, jika satu negara memungkinkan judi online, anda hanya dapat bermain
ketika anda berada di negara itu. Judi Online adalah legal di negara-negara lain (misalnya,
Australia). Pada tahun 2015, setidaknya tujuh negara bagian as telah menunda undang-undang
yang akan melegalisasi perjudian online.

Bahan Diskusi Lanjutan

e Jelaskan layanan antar permintaan.

e Jelaskan peralatan digital dan proses pengirimannya (es).

e Apa saja manfaat dan keterbatasan pengiriman perangkat lunak secara digital, musik, dan
sebagainya?

e Apa saja bentuk utama hiburan di internet?

e Lukiskan acara TV, acara sosial, dan radio Internet.
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1.3.8 Keputusan Pembelian Online
[

Banyak situs dan alat tersedia untuk membantu konsumen yang memiliki keputusan pembelian

online. Beberapa situs menawarkan pembandingan harga sebagai alat utama mereka (misalnya,
pricerunner. co. Uk dan shopcom.com); Yang lain mengevaluasi pelayanan, kepercayaan, kualitas,
dan faktor-faktor lain. Portal belanja, robot belanja ( "mal” ), lokasi penilaian bisnis, situs verifikasi
kepercayaan, nasihat teman-teman dalam Jejaring Sosial, dan alat bantu belanja lainnya juga
tersedia. Berikut ini adalah tipe utama.

Portal Belanja

Gerbang perbelanjaan adalah gerbang menuju toko web dan e-mall. Secara khusus, mereka
menampung banyak toko online secara bersamaan. Seperti portal lainnya, mereka dapat
komprehensif atau berorientasi pada niche. Portal komprehensif, atau serbaguna, memiliki
hubungan dengan banyak penjual dan menyajikan serta mengevaluasi berbagai produk. Sebuah
contoh dari sebuah portal komprehensif adalah eCOST.Com (ecost.com). Beberapa portal publik
juga menawarkan kesempatan belanja dan pembandingan aids. Contohnya adalah shopping.com
(bagian dari jaringan perdagangan eBay), shopping.Yahoo.Com, dan pricegrabber.com. eBay
(eBay.Com) adalah sebuah portal belanja juga karena menawarkan belanja dengan harga tetap
serta pelelangan. Beberapa perusahaan evaluasi ini memiliki pembelian robot toko atau alat bantu
belanja lainnya yang lebih kecil dan telah menyertakan mereka ke dalam portal mereka. Beberapa
portal untuk berbelanja menawarkan barang-barang khusus yang berhubungan dengan produk-
produk tertentu (misalnya, buku, telepon) atau layanan (universitas, rumah sakit). Portal seperti itu
juga membantu pelanggan melakukan riset. Contoh termasuk zdnet.com/topic--reviews dan
shopper.cnet.com. untuk komputer, peralatan, dan elektronik. Keuntungan dari portal belanja niche
adalah kemampuan mereka untuk mengkhususkan diri dalam jenis produk tertentu.

Harga dan Perbandingan Kualitas Oleh Agen Perangkat Lunak Shopbot

Pembeli Internet yang cerdas mungkin ingin mencari diskon. Robot belanja (agen belanja, robot
belanja) adalah mesin pencari yang mencari harga terendah atau kriteria pencarian lainnya. Berbeda
toko robot menggunakan metode pencarian yang berbeda. Misalnya, mySimon (mySimon.com)
menelusuri Web untuk menemukan harga dan ketersediaan terbaik untuk ribuan barang populer.

Google Enterprise Search dan Perusahaan Pencarian Alat

Pencarian Google Enterprise membantu perusahaan mencari semua informasi yang dihadapi dalam
dan publik. Pencarian difasilitasi oleh server kuat disebut alat pencarian Enterprise yang
memungkinkan banyak opsi pencarian yang fleksibel termasuk pencarian beberapa bahasa asing.

Layanan serupa ditawarkan oleh SearchSpring (SearchSpring. Net).
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Layanan "Spy"

Dalam konteks ini, layanan mata-mata bukan CIA atau MI5. Sebaliknya, mereka adalah layanan
yang mengunjungi situs web bagi pelanggan, sesuai petunjuk mereka, dan memberi tahu mereka
mengenai temuan-temuan mereka. Para peselancar Web dan pembeli terus-menerus memantau
situs-situs untuk informasi baru, penjualan khusus, berakhirnya masa pelelangan, pemutaktuan
pasar saham, dan seterusnya, tetapi mengunjungi situs-situs untuk memantau mereka memakan
waktu. Beberapa situs akan melacak harga saham atau penjualan khusus maskapai penerbangan
dan mengirimkan e-mail yang sesuai. Misalnya, money.cnn.com, pcworld.com, expedia.com dan
alerts di google.com/ alerts akan mengirimkan pesan e-mail pribadi kepada orang-orang. Tentu saja,
salah satu cara yang paling efektif untuk "memata-matai" pengguna Internet adalah dengan

memperkenalkan kue-kue dan spyware pada komputer mereka.

Situs Rating, Review, dan Rekomendasi

Penilaian dan tinjauan ulang oleh teman-teman, bahkan oleh orang-orang yang tidak anda kenal

(misalnya, pakar atau evaluasi pihak ketiga yang independen), biasanya tersedia bagi pembeli

sosial. Selain itu, setiap pengguna memiliki kesempatan untuk menyumbangkan ulasan dan

berperan serta dalam pembahasan yang relevan. Alat untuk menampilkan penilaian dan ulasan,
yang disajikan selanjutnya, berbasis pada Charlton (2015), bazaarvoice com/solutions/contations/,
dan pengalaman para penulisnya. Jenis alat dan metode utama adalah:

e Penilaian dan ulasan pelanggan. Rating pelanggan populer; Mereka dapat ditemukan pada
halaman produk (atau layanan) atau pada situs tinjauan independen (misalnya, TripAdvisor) dan/
atau dalam customer news feed (misalnya, Amazon.com, Buzzillions, dan epinefrin). Penilaian
pelanggan dapat diringkas dengan suara atau suara.

o Kesaksian pelanggan. Pengalaman pelanggan biasanya diterbitkan pada situs vendor dan situs
pihak ketiga seperti TripAdvisor. Beberapa situs menganjurkan diskusi (misalnya, koneksi
Bazaarvoice; Bazaarvoice.com/solutions/ koneksi).

e Kategori dan tinjauan yang ahli. Penilaian atau tinjauan juga dapat dihasilkan oleh para pakar

domain dan muncul dalam berbagai publikasi di internet.

e Ulasan yang disponsori. Ulasan ini ditulis oleh para narablog atau pakar domain bayaran.
Pengiklan dan narablog dapat saling menemukan dengan mencari di situs-situs seperti
sponsoredreview. com, yang menghubungkan narablog dengan pemasar dan pengiklan

e Pemasaran percakapan. Orang-orang berkomunikasi melalui e-mail, blog, live chat, grup diskusi,
dan tweet. Pemantauan percakapan dapat menghasilkan banyak data untuk riset pasar dan
pelayanan pelanggan. Contoh dari platform pemasaran chatonal adalah kampanye Adobe
(adobe. com/solutions/campaign. Html, sebelumnya Neolane).

e Tinjauan produk Video. Tinjauan dapat dihasilkan dengan menggunakan video. YouTube
menawarkan ulasan yang diunggah, dilihat, dikomentari, dan dibagikan.
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e Ulasan pos narablog. Ini adalah metode yang dipertanyakan, karena beberapa bloger dibayar
dan mungkin menggunakan pendekatan yang bias. Namun, banyak narablog punya reputasi
sebagai sumber yang tidak bias. Misalnya, anda dapat melihat daftar 100 tinjauan produk blog
untuk buku di blog.feedspot.com/bookreview_blogs/.

Banyak situs web menilai berbagai seamstress dan produk online berdasarkan pada berbagai
kriteria. Bizrate (Bizrate.com) dan laporan konsumen secara Online (consumerreport.org) adalah
situs rating yang terkenal. Bizrat.com mengorganisasi jaringan pembeli yang melaporkan berbagai
penjualnya dan menggunakan hasil yang dikomposit dalam evaluasinya. Perhatikan bahwa situs
peringkat yang berbeda memberikan peringkat yang berbeda. Alexa Internet, Inc. (Alexa.com;
sebuah perusahaan amazon.com ; Lihat alexa.com/pro/insight

Situs web Pembanding Belanja

Sejumlah besar situs web memberikan pembandingan harga untuk produk dan jasa (misalnya, tiket
online). Ritailer online seperti Amazon.com juga memberikan pembandingan harga dan begitu juga
dnegan banyak situs yang lain, (misalnya, nextag.com, pricegabber.com, mysimon.com).

Freepricealert.comadalah aplikasi pembanding harga.

Pengaruh Jejaring Sosial

Jejaring Sosial dapat memainkan peran penting dalam mempengaruhi pembeli untuk membeli
barang baik melalui referal maupun permintaan informasi. Meskipun sistem-sistem ini tidak di
definisikan dan diatur seperti alat bantu pembelian lainnya, sistem ini bisa jauh lebih baik
berpengaruh. Berdasrkan laporan terbaru oleh Deloitte Digital (2015), dampak dollar dari
perbandingan belanja karena digital dan penggunaan seluler lebih dari $2.67 triliun. Jumlah ini
termasuk penggunaan perangkat digital dan seluler untuk toko pembanding, juga sebagai pengaruh
media sosial. Pricewaterhousecooper menunjukkan bahwa 45% responden di pengaruhi oleh
ulasan pembaca, komentar dan umpan balik tentang produk dan layanan (e-Marketer 2016). Kedua
studi tersebut menunjukkan bahwa hal itu penting bagi retailer untuk mengembangkan ulasan dan
umpan balik positif tentang produk dan layanan mereka, serta mendorong kegembiraan pelanggan
untuk menjadi vokal tentang pendapat mereka.

Situs Verifikasi Kepercayaan

Karena begitu banyak penjualnya di internet, banyak konsumen tidak yakin siapa yang harus
mereka percayai. Sejumlah perusahaan mengevaluasi dan memverifikasi kepercayaan dari
berbagai e-tailers. Salah satu perusahaan seperti itu dipercayai (truste.com). The trust seal muncul
di bawah setiap wali situs e-tailer yang disetujui. Para penjahit membayar kepercayaan untuk
penggunaan segel (yang mereka sebut "tanda kepercayaan"). Trust's 1300 plus anggota berharap
bahwa konsumen akan menggunakan segel sebagai jaminan dan sebagai wakil untuk penelitian
aktual dalam perilaku bisnis, kebijakan privasi, dan perlindungan informasi pribadi mereka. Situs
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kepercayaan memberikan cap kepercayaan untuk sebuah bisnis untuk ditampilkan, menunjukkan
kepada pelanggan tingkat kualitas. Untuk gambaran dari layanan yang dipercayai, lihat video di you.
Be MT89ZvX1C7E? List =PLr7xwl0POYs7r265jYCgrkKX7m7GBOacJz. TRUSTe sekarang
menawarkan layanan untuk perangkat seluler , disebut aplikasi terpercaya (trust.com/producch--
privacy/enterprise-privacy/ trusted-), yang menyediakan pemantauan dan perlindungan terhadap
merk untuk memastikan bahwa aplikasi seluler pedagang dipercaya oleh konsumen. Beberapa situs
komprehensif verifikasi kepercayaan adalah VeriSign (VeriSign.com) perusahaan Symantec's
VeriSign (VeriSign) dan BBBOnline (BBB. Org). VeriSign sering digunakan. Sumber lain verifikasi
kepercayaan mencakup jaminan aman (aman aman. Co.uk), biaya tahunan. Selain itu, Ernst &
Young, perusahaan akuntansi publik global, memiliki layanan untuk audit e-tailers untuk
menawarkan jaminan integritas praktik bisnis mereka. Situs-situs lain yang melakukan layanan
serupa adalah trust-guard.com dan trust-verieded. Org. Untuk hasil survei pada tahun 2013 yang
membatasi orang paling percaya, yang dilakukan menggunakan Google Consumer, dilaporkan di
baymar.com/ blog/site-seal-trust.

Kekhawatiran Tentang Ulasan, Penilaian, dan Rekomendasi

Beberapa orang mengangkat isu tentang seberapa akurat ulasan dan rekomendasi yang dilaporkan.
Di beberapa situs, ulasan dan klaim palsu dicurigai dapat mencakup 30-40% dari total ulasan. Akan
tetapi, pada tahun 2012, Yelp mengumumkan peringatan konsumen, yang menunjukkan peringatan
bagi pengguna ketika mereka menemukan bisnis yang membayar ulasan (lihat webpronesan.com/
just-how-bad-is-yelps - paling-review-masalah-2014-01). Pada pertengahan januari 2014, Yelp telah
mengeluarkan hampir 300 peringatan konsumen. (untuk contoh peringatan konsumen, lihat
searchengineland.com/yelp-turns-up-the-heat-285-konsumer-siap-sialan-over-fake-reviews-
81706). Ada juga kekhawatiran tentang bisnis yang membayar uang kepada narablog untuk ulasan
produksi. Ada yang berpendapat bahwa ulasan seperti itu mungkin bersifat berat sebelah.
Kekhawatiran lainnya adalah bahwa dalam kasus sejumlah kecil peninjau, sebuah prasangka (positif
atau negatif) mungkin ada. Akhirnya, adalah bijaksana untuk melihat situs tinjauan narablog.
Sebagai catatan samping, Amazon.com telah menyusun daftar "ulasan paling lucu” yang diposting
di situs mereka, tentang produk yang berkisar dari pemotong kayu hingga masker kepala (lihat
Amazon.com gp/. HTML? le =UTF8&docld=1001250201).

Alat Bantu Belanja Lainnya

Para perantara digital lainnya membantu pembeli atau penjual, atau keduanya, dengan proses riset
dan pembelian. Misalnya, layanan pihak ketiga (misalnya, escom.com dan safefunds.com)
membantu pembeli dan penjual dengan pertukaran barang dan uang. Pihak ketiga yang terpercaya
sering dibutuhkan untuk memfasilitasi pertukaran uang dan barang yang tepat atau untuk
memverifikasi informasi. (ingatlah bahwa mitra dagang biasanya tidak saling bertemu.) Situs wasiat

juga dapat menyediakan dukungan pemrosesan pembayaran, serta surat-surat kredit.

BUKU E-BISNIS DR. AGUS WIBOWO



110

e Serupa dengan Craigslist, daftar Angie (angieslist.com) membantu para anggotanya
menemukan perusahaan layanan yang berkualitas tinggi dan layanan profesional perawatan
kesehatan dalam lebih dari 700 kategori. Meskipun ada biaya, keuntungannya atas situs-situs
tinjauan bebas adalah tidak ada ulasan anonim dan data mereka yang bersertifikat, "jadi anda
mendapatkan keseluruhan cerita" (lihat angieslist.com/how-it-it-work. HTM). Angieslis.com juga
menyediakan layanan resolusi keluhan dan diskon dari perusahaan layanan dengan nilai tinggi.
Mereka juga menawarkan dukungan langsung melalui pusat panggilan.

e Untuk mengatur informasi dalam format standar, mudah dilihat, dan dapat dimengerti, vendor
dapat menggunakan alat seperti facebook.com/thefind/. Para pembeli dapat menggunakan alat
yang sama untuk mencari sekali dan membandingkan produk-produk di setiap toko, menemukan
penawaran terbaik

Alat belanja lainnya adalah dompet — dalam hal ini, dompet elektronik — yang merupakan program
yang berisi informasi dari pembelanja. Untuk mempercepat belanja online, konsumen dapat
menggunakan dompet elektronik sehingga mereka tidak perlu memasukkan kembali informasi
tersebut setiap kali mereka berbelanja. Meskipun situs seperti Amazon.com menawarkan dompet
mereka sendiri secara khusus, paspor Microsoft memiliki dua layanan, "layanan tanda tangan
tunggal yang memungkinkan anggota untuk menggunakan satu nama dan kata sandi untuk
menandatangani ke semakin banyak situs yang berperan serta, dan layanan dompet yang dapat
digunakan para anggota untuk melakukan pembelian online yang cepat dan nyaman."

"Contoh JE

Yelp (Yelp.com) adalah mesin pencari yang misinya adalah untuk membantu orang-orang
menemukan layanan lokal (di kota tertentu) yang memenuhi syarat mulai dari mekanik sampai
restoran sampai penata rambut berdasarkan rekomendasi sesama warga setempat. Ini
menghubungkan orang dengan bisnis. Anggota masyarakat, yang dikenal sebagai "Yelpers,"
menulis ulasan tentang bisnis dan kemudian menilai mereka. Yelpers juga menemukan peristiwa
dan penawaran khusus dan dapat saling berhubungan dengan mengirimkan “percakapan"
mengenai topik-topik yang berbeda (misalnya, untuk "berbicara” dengan seseorang dari Los
Angeles, lihat yelp.com/und/la). Untuk rincian, lihat yelp.com/fag.

Agregator

Ini adalah situs-situs yang mengumpulkan informasi dari banyak situs lain dan membawanya ke satu
tempat. Yipit (yipit.com) adalah "perangkat pengumpul harian berbasis e-mail" gratis yang
mengumpulkan transaksi ("setiap transaksi di kota anda") atas produk dari situs kesepakatan harian
seperti Groupon, Living Social, dan lain-lain. Katakan Yipit apa yang anda inginkan, dan mereka
akan memberitahu anda ketika ada kesepakatan yang cocok, biasanya dengan harga ritel (yipit.
com/about).
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Kupon Digital

Para pembeli diperkenalkan pada generasi baru kupon, yang dapat dilukiskan sebagai "tidak ada
klip dan cetak" "Inilah cara kerjanya. Anda mendaftar, misalnya, dengan program "hanya untuk u" di
Safeway. Anda klik pada item penjualan khusus atau pada kupon dari produk yang anda inginkan.
Ketika anda masuk ke Safeway dan membeli salah satu produk yang anda klik (jika mereka
tersedia), anda secara otomatis menerima diskon 10-20%. SavingStar Inc. (SavingStar.com) dan
coolsavingness (coolsavingness.com) menawarkan layanan nasional yang sama di amerika serikat.

Self-service/ Sistem swalayan

Salah satu manfaat utama EC adalah untuk memfasilitasi pelayanan diri. Dengan menyediakan alat
yang meningkatkan pelayanan diri, pelanggan dapat meningkatkan pengalaman belanja online
mereka. Contoh alat pelayanan diri adalah alat konfigurasi, kalkulator (misalnya, untuk biaya), FAQs,

asisten real-time online virtual, alat aplikasi, dan pencarian situs.

Bahan Diskusi Lanjutan

1. Tentukan portal belanja dan berikan dua contoh.

2. Jelaskan pengertian itu toko?

3. Jelaskan peran penilaian bisnis dan situs web, tinjauan, rekomendasi, dan alat verifikasi situs
dalam proses pengambilan keputusan pembelian.

4. Mengapa jasa pihak ketiga berguna untuk pembelian secara online? Jelaskan layanan
"mata-mata" di B2C EC.

5. Bagaimana sebuah situs dapat memotivasi orang untuk menyumbangkan pendapat mereka
tentang produk dan penjual?

6. Jelaskan tentang kupon digital.

1.3.9 Wajah Baru Kompetisi Ritel : Retailer vs E-Tailer
®

Pengenalan B2C mempercepat persaingan di pasar ritel. Harga menurun, sementara perusahaan
menghilang atau berubah. Misalnya, banyak pedagang eceran menambahkan saluran online ke
penawaran yang tidak terpakai atau menambahkan pilihan yang hanya di internet. Menambahkan
saluran ritel online membantu, namun banyak pedagang eceran terkenal seperti Best Buy, J.C.
Penney, RadioShack, Sears, Staples, dan Depot perkantoran masih dipaksa untuk menutup
sejumlah toko fisik dan berjuang untuk bertahan hidup. Pertama-tama, mari kita lihat sekilas

perlombaan ini.

Kompetisi Online Versus Online: Tinjauan Umum
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The Oxford Handbook of The Digital Economy dari oxfordbooks.com menyediakan sebuah studi
komprehensif dari Lieber dan Syverson (2012), yang menggambarkan sifat kompetisi serta interplay
pasar ritel secara online dan offline. Mereka juga melihat karakteristik pembeli online dan perubahan
dalam permintaan dan suplai. Variabel-variabel utama yang dipelajari dalam buku pegangan Oxford
adalah:

e Biaya pencarian pelanggan. Dengan mesin pencarian dan mesin pembandingan belanja hari ini
dan penggunaan perangkat seluler , biaya pencarian kepada pelanggan sangat rendah, dan
pentingnya dalam kompetisi mungkin menurun.

e Waktu pengiriman. Pemenuhan ketertiban di toko-toko fisik biasanya langsung untuk barang-barang

fisik. Namun, perusahaan online terus mengurangi waktu antara pembelian dan konsumsi.
Suatu saat di masa depan, pengiriman akan dengan drone. Amazon telah bereksperimen
dengan teknologi ini dan menyelesaikan pengiriman pesawat tak berawak komersialnya yang
pertama pada bulan desember 2016 (wsj.com/articles/amazon-conduct-first-commercial-drone-
delivery-1481725956).

Sementara itu, e-tailers sedang mengembangkan layanan pengiriman pada hari yang sama,
setidaknya di daerah metropolitan yang besar. Selain itu, di tahun 2013, amazon.com berkolaborasi
dengan layanan pos as untuk pengiriman hari minggu ke Los Angeles dan daerah metropolitan New
York, dengan layanan untuk meluas ke kota-kota lain pada tahun 2014 (lihat usatoday.com/story/
tech/2013/11/11/amazon-sunday-y/3479055). Google Shopping Express (google.com/shopping/
express) adalah layanan antar sesama hari di daerah San Francisco dan San Jose, menantang
layanan serupa yang ditawarkan oleh Amazon.com dan eBay (lihat Hsu 2014).

Jelas waktu pengiriman produk digital sangat cepat dalam e-tailing. Hal ini merupakan faktor penting
karena harga dan kualitas produk yang dijual secara online semakin mirip di berbagai toko, sehingga
waktu pengiriman menjadi faktor penting.

e Biaya distribusi. Penjual tradisional perlu menghabiskan uang untuk membangun (atau
menyewa) toko, persediaan, iklan, dan lain-lain. Di sisi lain, e-tailer perlu membayar untuk
pengepakan dan pengiriman, tetapi biaya iklan dan biaya inventaris mereka lebih rendah. Biaya
ini bervariasi, bergantung pada produk, lokasi geografisnya, dan masih banyak lagi. Biaya
distribusi dapat menjadi faktor penting dalam kompetisi.

e Perbedaan pajak. Keuntungan belanja online semakin berkurang seiring dengan tren menarik
pajak dari produk online milik negara. Misalnya, Amazon sekarang menarik pajak penjualan di
banyak negara bagian as (lihat startribune.com/ smaller-stat-— e-amazon — collects-sals-tax
1412087413).

e Harga. Para penjaja online tidak hanya menawarkan harga yang lebih rendah untuk barang yang
sama, tetapi juga dapat menciptakan konflik harga dalam perusahaan click-and-mortir (lihat
bagian "masalah dalam E-Tailing dan pelajaran yang dipelajari").

e Informasi yang tersedia bagi para pembeli. Meskipun para pembeli tidak dapat secara fisik
memeriksa barang yang mereka beli di Internet, mereka dapat menggunakan Internet untuk
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memperoleh cukup informasi tentang apa yang akan mereka beli. Secara umum, ini bukan faktor
utama dalam banyak transaksi.

e Faktor-faktor lain yang mempengaruhi. Beberapa faktor lainnya penting dalam kompetisi.
Misalnya, siapa penjualnya, siapa pembeli, saluran distribusi yang digunakan, kepuasan
konsumen, tingkat kesetiaan konsumen, dan hubungan antara saluran pemasaran online dan
offline semua penting.

e Akhirnya, tren berbelanja jelas menunjukkan bahwa semakin banyak orang berbelanja lewat
internet dan membelanjakan lebih banyak uang untuk itu (misalnya, lihat Moseti 2014). Kaum
muda khususnya berpaling ke apa yang disebut pameran, yang berarti bahwa para pembeli pergi
ke toko jasmani untuk memeriksa harga barang dan cek. Kemudian mereka membeli secara
online dengan harga yang lebih murah (lihat Isidore 2014). Para pembeli menggunakan aplikasi
pada perangkat seluler mereka untuk membandingkan harga (lihat Schwartz pada tahun 2015;
Dan untuk beberapa aplikasi yang digunakan, lihat verizonwireless.com/news/article/2014/01/3
showoming-trending-html). Pelanggan pada umumnya lebih suka untuk "menyentuh dan
merasakan" barang sebelum mereka membelinya secara online (lihat cnbc.com/id/100597529).

Persaingan Global

Pada tahun 2016, kita melihat peningkatan dalam kompetisi global online. Misalnya, beberapa
perusahaan china menawarkan diskon produk elektronik konsumen jika dibandingkan dengan yang
bisa anda peroleh di amazon.com. Setelah memperoleh buyar.com, perusahaan jepang Rakuten

(Rakuten.com) bersaing di pasar as dengan menawarkan situs web mereka dalam bahasa inggris.

Retailer Versus E-Tailers

Sejak awal EB pada pertengahan tahun 1990-an, sudah jelas bahwa dalam beberapa industri, e-
tailing akan menyakiti para pengecer brick dan mortar batu. Blue nil adalah contoh mengganggu
industri perhiasan. Saham broker dan agen perjalanan juga telah menjadi korban untuk pesaing
pure-play. Amazon.com awalnya berkonsentrasi pada buku-buku, menghilangkan toko-toko buku
seperti perbatasan. Dewasa ini, Amazon.com bersaing dengan ribuan pedagang eceran, termasuk
para raksasa seperti Walmart (lihat Petro 2016). Encyclopedia Britannica dan banyak lainnya tidak
lagi memiliki edisi tercetak. Garis pertahanan pertama bagi pengusaha tradisional ialah menjadi "klik
and brick", yaitu dengan menambahkan saluran distribusi online ke eksistensi mereka secara fisik.

Ini membantu beberapa department store dan toko-toko khusus, tapi tidak semua.

Convergensi dan Omnichannel

Secara sejarah, tail-seamstress mulai membangun lokasi cilick-and-brick untuk produk dan pasar
tertentu di mana mereka merasa kehadiran fisik barang-barang akan membantu kompetisi melawan

pengecer lainnya.

Contoh pada Retailer Click-and-Brick
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Sebagian besar pengecer besar telah bermigrasi untuk menjadi perusahaan click-dan-brick. Mari

kita lihat beberapa contoh.

Best Buy

Best Buy, seperti Walmart, Target, dan lainnya, menambahkan saluran pemasaran online. Namun,
berbeda dengan kesenjangan, pembelian terbaik tidak berhasil. Salah satu alasannya adalah
karena perusahaan itu mengoperasikan toko-toko skala besar. Konsumen datang ke toko,
memeriksa produk, dan pulang dan memesannya secara online ("showolf ") di Amazon.com karena
jauh lebih murah. Pada musim panas 2012, Best Buy mengurangi harganya agar sesuai dengan
yang dari Amazon. com. Hasilnya adalah pada agustus 2012, Best Buy, yang merupakan salah satu
pengecer elektronik terbesar di dunia, melihat keuntungannya turun 91% dalam 1 tahun. Oleh
karena itu, perusahaan tersebut memutuskan untuk menutup 50 tokonya dan juga pindah ke toko-
toko yang lebih kecil untuk memotong biaya. Setelah kemerosotan ini, perusahaan mengubah
strateginya dan menjadi jauh lebih sukses. Kampanye "Renew Blue" berfokus pada dua bidang
utama untuk bersaing: penetapan harga dan toko-toko khusus. Best Buy terus menjual harga sesuai
dengan pedagang lain dengan harapan bisa mendapatkan penjualan di toko. Selain itu, perusahaan
ini telah melobi negara-negara untuk memberlakukan pajak penjualan pada pedagang online untuk
meratakan lapangan bermain. Perusahaan ini juga telah menciptakan "toko-toko — toko-toko kecil”,
dengan raksasa elektronik Samsung dan Microsoft membuka toko mereka sendiri di toko-toko Best
Buy. Perubahan ini memiliki efek positif, dan sebagai akhir 2016, saham perusahaan telah mulai

pulih.

Rantai SM pada Mall di Filipina

Menurut Magdirila (2014), rantai besar ini smsupermall.com (lebih dari 230 mal dan supermarket di
seluruh filipina) meluncurkan operasi online berskala besar pada 2016. Perusahaan tersebut
berupaya memperluas wilayah kekuasaannya yang luas di filipina dengan pertumbuhan yang
berkelanjutan di tiongkok dan provinsi asia lainnya. SM berharap untuk memperluas dengan
semakin tingginya tingginya ekspektasi perdagangan elektronik di pasar-pasar ini (lihat
techinasia.com/philippines-sm-malls-preparing-huge-ecommerce-entry-dan
bloomberg.com/news/panosmourdoukoutas/2016/11/19/ sorry-amaozn-fans-best-buy-is-still-alive-
and-rising/#31¢c493df3419).

Strategi Lainnya

Menurut PYMNTS.com (lihat pymnts.com/news/retail/2016/mobile-app—brick-and-mortar-retail),
banyak pedagang eceran menyediakan aplikasi yang membantu para pembeli mencari dan
membayar barang-barang, sementara mereka berada di dalam toko-toko fisik. Para pengecer juga
dapat menyediakan kupon diskon digital dan memudahkan pembeli memasukkan pesanan melalui

BUKU E-BISNIS DR. AGUS WIBOWO



115

internet untuk barang dagangan yang tidak dipasarkan. Untuk mengetahui lebih lanjut tentang
strategi ini, lihat Hudson (2016).

Apa yang dapat dilakukan pedagang tradisional?

Selain membuka saluran online dan menutup toko-toko yang paling tidak menguntungkan,
perusahaan-perusahaan tradisional memiliki beberapa strategi untuk mempertahankan diri. Berikut
adalah contoh yang diberikan:

Dapatkah bisnis-bisnis kecil bertahan hidup?

Sementara pengusaha besar seperti Best Buy dan hhgregg mungkin gulung tikar, beberapa usaha
kecil bisa bertahan hidup. Usaha kecil seperti dogtoy.com dan dell.com adalah pionir dari e-
commerce dan masih baik-baik saja. Tampaknya keberhasilan kecil e-tailers berhubungan dengan
strategi yang mencakup:

e Pasar Niche. Produk yang tidak dapat diproduksi dalam produksi massal (misalnya, non-
komoditas) harus dipertimbangkan oleh bisnis kecil (misalnya, menyediakan produk khusus
yang diminati banyak orang).

e Pengiriman yang lebih cepat daripada Amazon. Produk didistribusikan secara unik di pasar
lokal adalah ideal bagi perusahaan kecil. (akan tetapi, sekarang, Amazon menawarkan
pengiriman pada hari yang sama di kota-kota tertentu melalui layanan "pengiriman kilat
lokal" -nya.)

e Melindungi privasi. Amazon melacak pergerakan pelanggan di internet.

e Berkonsentrasilah pada pasar setempat.

e Sediakan dinas pelanggan yang menonijol.

e Harga harus bersaing.

e Mempertahankan reputasi mereka dengan menggunakan strategi - strategi seperti yang
telah dilakukan banyak perusahaan kecil; Entah permainan murni, brick dan mortar, atau clik
dan brick dapat bertahan dan berhasil.

Menuju Global

Beberapa perusahaan kecil (misalnya, dogtots.com) memiliki banyak pelanggan global. Perusahaan
besar, seperti Amazon.com, juga sangat aktif secara global. Misalnya, menurut Brohan (2015),
Amazon.com adalah toko eceran online terbesar di eropa dengan penjualan lebih dari $3,08 miliar.
Perusahaan besar mendapatkan perusahaan EC lokal atau perlu masuk ke usaha gabungan

dengan mereka.

Ralph Lauren Corporation (ralphlauren.com), perancang busana, produsen, dan pengecer, sedang
menjual secara online secara agresif di eropa. Pada tahun 2013, mulai menjual secara online di
jepang. Penjualan online meningkat sekitar 6% menjadi $889 juta di Q4 2015, memimpin saluran
distribusi lain (internetretailer.com/2016/05/13/e-commerce --lead-ralph-laurens-q4-reor-salil-gain).
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Kesimpulan

Menurut Isidore (2014) dan banyak lainnya, masa depan toko eceran brick dan mortar tampaknya
tidak bagus. Banyak toko sudah bangkrut. Selain itu, cepat atau lambat banyak pengusaha akan
gulung tikar. Perhatikan bahwa bisnis online menjadi lebih diversifikasi. Misalnya, Amazon.com
sedang bereksperimen dengan pengiriman sayuran dan buah-buahan pada hari yang sama, dan
perusahaan e-commerce di cina terus bergerak menuju perbankan (lihat Riley et al. 2014).

Bahan Diskusi Lanjutan

Apa keuntungan utama dari e-tailer?
Mengapa retail offline dalam kondisi buruk?
Bahaslah beberapa strategi bagi usaha kecil untuk bertahan hidup dan berhasil.

P w NP

Mengapa e-tailer menuju global?

3.3.10 Masalah dalam E-Tailing
®

Berikut ini adalah isu dan masalah perwakilan (dan beberapa pelajaran yang dipelajari dari mereka)

yang perlu ditangani ketika melakukan B2C EC.

Disintermediasi and Reintermediasi

Disintermediasi merujuk pada penghapusan perantara yang bertanggung jawab untuk kegiatan-
kegiatan tertentu antara mitra dagang (biasanya dalam rantai suplai). Sebagaimana diperlihatkan
dalam bagian B dari gambar 1.13, pabrik dapat menjual secara langsung kepada konsumen melalui
penjualan grosir dan eceran. Jadi, B2C dapat membuat pengecer yang biasa gulung tikar tidak
berfungsi lagi. Menurut Lieber dan Syverson (2012), setengah dari biro perjalanan as putus bisnis
antara tahun 1997 dan 2007 karena kompetisi online. Akan tetapi, konsumen mungkin sulit memilih
vendor online, vendor mungkin memiliki masalah dalam mengantarkan barang kepada pelanggan,
dan keduanya mungkin memerlukan jasa pihak ketiga untuk memastikan transaksi. Oleh karena itu,
para perantara jenis baru mungkin dibutuhkan, dan jasa dapat disediakan oleh para perantara baru
atau tradisional. Aktivitas baru ini disebut reperantara. Hal ini digambarkan dalam bagian C dari
gambar 1.5. Sebuah contoh dari sebuah perusahaan yang menyediakan peran perantara baru ini
adalah Edmunds (Edmunds.com), yang menyediakan konsumen informasi tentang mobil (misalnya,
pembandingan harga, peringkat, dan biaya dealer). Contoh lainnya adalah agen perjalanan yang
dapat mengatur perjalanan yang rumit, menyediakan waktu yang lebih lama untuk mengadakan
pemesanan, mengatur tur khusus, dan mengadakan perjanjian spot. Perusahaan peran-peran baru
semacam itu dapat berkembang dengan cepat, sementara para perantara tradisional merosot.

BUKU E-BISNIS DR. AGUS WIBOWO



117

Perlawanan Terhadap Perubahan

Perantara yang dapat dihilangkan, atau status dan upahnya mungkin dikurangi, mungkin menolak
perubahan. Salah satu contohnya adalah komputerisasi bursa dagang Chicago Mercantile (CME)
dan dewan perdagangan Chicago (CBOT). Perlawanan oleh broker di sana sudah berlangsung

lama.

a Simple Traditional Supply Chain

b Supply Chain, with Examples of Disintermediation

¢ Supply Chain, with Examples of Reintermediation

Key:
Disintermediation — — — J»

Reintermediation ———Jp

Gambar 1.13 Disintermediasi and Reintermediasi dalam rantai suplai B2C

Konflik Chanel

Banyak pedagang tradisional membentuk saluran pemasaran tambahan sewaktu mereka mulai
menjual lewat internet. Demikian pula, beberapa produsen telah menerapkan inisiatif pemasaran
langsung yang sejajar dengan jalur distribusi mereka yang telah ditetapkan, seperti pedagang
eceran atau dealer. Dalam kasus seperti ini, konflik saluran dapat terjadi. Konflik saluran merujuk
pada kasus di mana penjualan secara online merusak kesejahteraan mitra saluran yang sudah ada.
Luas konflik ini bervariasi menurut sifat industri dan karakteristik perusahaan tertentu, tetapi kadang-
kadang pindah untuk menjual secara online dapat merusak hubungan yang sudah tua dan bernilai
antara mitra dagang. Konflik saluran mungkin terjadi ketika perpindahan ke perdagangan online
hanya menggeser pelanggan sebuah perusahaan dari toko tradisional mereka ke lingkungan online,
sehingga mengkanibal penjualan dari yang lama dan secara negatif mempengaruhi outlet tradisional
dengan membuat mereka kurang menguntungkan. Salah satu model yang dapat mengatasi konflik
adalah mengizinkan pemesanan dan pembayaran secara online, tetapi barang itu dikirim ke toko

fisik untuk diantar.
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Kustomisasi dan Personalisasi Produk dan Layanan

Internet juga memungkinkan pengaturan diri yang mudah ( "desain itu dengan cara anda" ). Ini
menciptakan permintaan besar untuk produk dan layanan yang disesuaikan. Produsen dapat
memenuhi permintaan itu dengan menggunakan strategi pengaturan masyarakat (lihat.
En.wikipedia.org/wiki/ build_to_order dan kertas putih di enterpriseinovation. net/whitepaper/online-
commerce-plotting-course-personalization). Seperti ditunjukkan sebelumnya, banyak perusahaan
menawarkan produk yang disesuaikan di situs web mereka. Kesimpulannya, e-tailing tumbuh
dengan cepat sebagai tambahan pemasaran channel. Dengan kata lain, model clik-brick adalah
model yang sukses tidak soal konflik yang dikutip. Untuk lebih tentang e-tailing dan multipenyaluran
retailing, lihat dmsritel. com/etailing.htm.

Pelajaran yang Dipelajari dari Kegagalan dan Kurangnya Keberhasilan E-Tailers

Seperti di dunia fisik, perusahaan juga bisa gagal ketika melakukan bisnis online. Meskipun ribuan
perusahaan telah mengubah strategi online mereka menjadi situs-situs web yang matang dengan
fitur interaktif luas yang menambah nilai pada proses pembelian konsumen, banyak situs lain tetap
sederhana seperti "brosurnya" yang terbatas interaktivasinya. Banyak perusahaan tradisional
berada dalam tahap transisi. Sistem transaksi dewasa mencakup fitur untuk pemrosesan
pembayaran, pemenuhan tata tertib, pengelolaan logistik, inventaris, dan banyak pelayanan lainnya.
Dalam kebanyakan kasus, sebuah perusahaan harus meniru setiap proses dan desain bisnis
jasmaninya yang bisa dilakukan hanya secara online. Lingkungan dewasa ini mencakup akses
canggih untuk memesan informasi, informasi pengiriman, informasi produk, dan lebih banyak lagi
melalui halaman Web, telepon dengan nada sentuh, ponsel pintar yang diaktifkan di Web, dan tablet
melalui jaringan nirkabel. Dihadapi dengan semua variabel ini, tantangan untuk
mengimplementasikan EC secara menguntungkan dapat menakutkan. Sebuah toko tradisional dari
brick-and-mortar dengan sebuah situs web dewasa yang menggunakan strategi click-and-mortar
yang sukses seperti yang digunakan oleh Target, Walmart, dan Staples dapat menciptakan bisnis
multichannel yang sukses yang keuntungan dapat dinikmati oleh pelanggan yang ingin memiliki
pilihan tentang cara membeli.
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Bahan Diskusi Lanjutan

Jelaskan tentang Disintermediasi.
Jelaskan Reintermediasi.

Jelaskan konflik channel dan konflik lainnya yang mungkin muncul dalam e-tailing.

0w N

Jelaskan personalisasi dan pengaturan peluang dalam e-tailing. Apa manfaat mereka bagi
pelanggan?
5. Apayang membuat perusahaan click-dan-mortar berhasil?

Tinjuan Manajerial

Beberapa isu manajerial dalam bab ini:

e Apa batas dari e-tailing? Kemana e-tailing pergi? Di Korea, retailing Internet telah menjadi
saluran distribusi kedua yang paling penting, melebihi volume penjualan nasional semua
department store. Di banyak negeri, B2C adalah bentuk tailing yang paling cepat
perkembangannya. Pertanyaannya adalah apa yang akan menjadi batas dari e-tailing?
Konsentrasi pasar telah dimulai, menetapkan bar yang tinggi untuk e-tailer baru. Namun, bisnis-
bisnis kecil dapat dengan mudah memulai saluran online mereka sebagai bagian dari platform
layanan e-mall yang stabil ketika mereka mendapatkan kesempatan bagus. Karena banyak
sumber pendanaan yang mudah telah mengering dan model pendapatan sedang diteliti,
konsolidasi vendor akan terus berlangsung sampai stabilitas yang lebih besar dalam sektor e-
tailing terjadi. Pada akhirnya, ada kemungkinan akan lebih sedikit jumlah penjual yang lebih
besar dengan situs umum yang komprehensif (misalnya, Amazon.com) dan banyak situs niche

yang lebih kecil dan khusus (misalnya, Net- a-Porter, Blue Nile).

e Bagaimana kita harus memperkenalkan belanja nirkabel? Di beberapa negeri (misalnya, jepang,
Korea, finlandia, amerika serikat), berbelanja dari smartphone sudah sangat populer. Di negeri-
negeri lain, berbelanja ponsel belum populer, meskipun panggung itu sendiri mungkin tersedia.
Saluran-saluran alternatif (pemasaran multichannel) dan kebudayaan dari berbagai saluran
komunikasi sedang berkembang di banyak negara, memfasilitasi strategi bergerak. Selain itu,
karena generasi yang lebih muda lebih menyukai panggung bergerak, strategi untuk generasi
yang lebih muda perlu dipertimbangkan. Menawarkan belanja ponsel mungkin tidak sederhana
atau pantas untuk semua bisnis, tetapi itu pasti akan dominan di masa depan.

e Apakah kita memiliki etika dan pedoman privasi? Masalah etika sangatlah penting di internet,
sama seperti di internet. Dalam sistem tradisional, orang memainkan peranan penting dalam
menjamin perilaku etis pembeli dan penjual. Apakah etika online dan aturan etiket sudah cukup
untuk menuntun perilaku di Internet? Hanya waktu yang akan menjawabnya. Misalnya, karena
informasi lowongan kerja beredar di Internet, keamanan dan privasi menjadi lebih penting. Ini
adalah tugas manajemen untuk memastikan bahwa informasi dari pelamar aman. Selain itu, e-
tailer perlu menetapkan pedoman untuk melindungi privasi pelanggan yang mengunjungi situs
web mereka. Keamanan dan privasi adalah prioritas.
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Bagaimana para perantara akan bertindak di dunia maya? Peranan perantara online telah
menjadi semakin penting. Dalam perdagangan perbankan, perdagangan saham, pasar
pekerjaan, industri perjalanan, dan sektor penjualan buku, Internet telah menjadi saluran layanan
yang penting. Jasa perantara ini menciptakan peluang bisnis baru bagi penjual dan perantara.
Haruskah kita mencoba memanfaatkan Jejaring Sosial? Banyak organisasi dan individu mulai
mengiklankan atau menjual produk dan jasa di Facebook dan Jejaring Sosial lainnya. Meskipun
perusahaan-perusahaan besar sekarang berkonsentrasi pada iklan, ada yang bereksperimen
dengan penjualan B2C. Perdagangan sosial bisa menjadi saluran pemasaran yang sangat
penting dan setidaknya harus bereksperimen dengan para pengecer.

Bagaimana kita harus mengelola pemasaran multichannel untuk menghindari konflik saluran-
saluran dan/atau harga? Mengelola multisaluran memerlukan strategi untuk menangani berbagai
jenis transaksi dalam cara yang paling tepat dan ekonomis. Mengubah saluran perlu dilakukan
bersama dengan pengaturan konflik yang tepat.

Apa potensi utama keterbatasan pertumbuhan B2C EC? Pertama, pembatasan itu bergantung
pada permintaan pasar untuk produk internet. Efek saturasi mungkin kuat. Kedua, biaya dan
ketersediaan akses Internet dapat mempengaruhi pertumbuhan. Ketiga, perbedaan budaya dan
kebiasaan dapat menghalangi atau memperlambat e-shopping. Keempat, kemudahan belanja
B2C adalah penting, dan kelima, ketersediaan pembayaran dan stabilitas infrastruktur adalah
faktor keberhasilan yang penting

Bagaimana menghadapi "big data"? Sejumlah besar data dikumpulkan dalam B2C dan tumbuh
dengan cepat. Perlu untuk memperoleh informasi dan pengetahuan yang berharga dari data ini.
Teknologi yang digunakan sebagian besar termasuk dalam kategori kecerdasan bisnis (BI);

Mereka berkisar dari data dan Web mining untuk beberapa alat analitis lainnya.

Ringkasan

Dalam bab ini, anda belajar tentang isu-isu EC berikut yang berhubungan dengan tujuan

pembelajaran bab ini.

Cakupan dan karakteristik dari e-tailing. E-tailing, online menjual produk dan layanan, tumbuh
dengan cepat. Komputer, perangkat lunak, dan elektronik adalah barang-barang utama yang
dijual secara online. buku, cd, mainan, perlengkapan kantor, dan komoditas standar lainnya juga
laku dengan baik. Yang lebih sukses lagi adalah jasa yang dijual secara online, seperti tiket
pesawat dan jasa perjalanan, perdagangan saham, dan sejumlah jasa keuangan.

Klasifikasi model bisnis e-tailing. Model bisnis e-tailing yang utama dapat diklasifikasikan oleh
saluran distribusi — produsen atau perusahaan pesanan rumah menjual secara langsung
kepada konsumen, memberi permainan eceran (virtual), strategi click-and-mortir dengan kanal
online dan tradisional, dan pusat-pusat online yang menyediakan direktori yang merujuk atau
layanan bersama. Perdagangan sosial memfasilitasi pembelian kelompok dan belanja lokasi.

Cara kerja layanan perjalanan/pariwisata online. Sebagian besar layanan yang tersedia melalui
biro perjalanan fisik juga tersedia secara online. Namun, pelanggan dapat memperoleh informasi
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tambahan dengan lebih cepat menggunakan sumber daya online. Pelanggan bahkan dapat
mengajukan tawaran kepada penyedia jasa perjalanan (misalnya, menggunakan model bisnis
C2B). Akhirnya, para traveler dapat membandingkan harga, berpartisipasi dalam kegiatan
online, membaca rekomendasi dari traveler lain, dan melihat video yang dibuat pengguna. Akhir-
akhir ini, perjalanan sosial menjadi populer, dengan traveler belajar dari satu sama lain dan
mengatur perjalanan sesuai dengan itu.

e Pasar tenaga kerja online dan manfaatnya. Pasar tenaga kerja online berkembang pesat.
Manfaat utama bagi para majikan adalah kesanggupan untuk dengan cepat menjangkau
sejumlah besar pencari kerja dengan biaya yang murah, mengadakan wawancara video jarak
jauh, dan bahkan mengadakan tes kecakapan prakerja. Akhirnya, resume dapat diperiksa dan
dicocokkan dengan persyaratan kerja. Jutaan tawaran pekerjaan yang diposting di Internet
membantu pencari kerja, yang juga dapat memasukkan resume mereka untuk perekrut.
Merekrut di jejaring sosial, terutama LinkedIn dan Facebook, berkembang pesat.

e Pasar properti elektronik. Dalam kebanyakan kasus, pasar real estate di internet mendukung
operasi tradisional. Namun, baik pembeli maupun penjual dapat menghemat waktu dan upaya
dengan menggunakan pasar elektronik. Pembeli dapat membeli properti di beberapa lokasi jauh
lebih mudah daripada tanpa Internet, dan dalam beberapa situasi, mereka memiliki akses ke
layanan yang lebih murah (asuransi, hipotek, dan lain-lain). Akhirnya, komisi agen mengenai
transaksi reguler diharapkan menurun sebagai hasil dari pasar elektronik real estate, karena
penjualan lebih online secara langsung oleh pemilik menjadi populer.

e Perdagangan saham dan obligasi Online. Salah satu bisnis online yang berkembang paling
cepat adalah perdagangan sekuritas online. Itu tidak mahal, nyaman, dan didukung oleh
sejumlah besar informasi keuangan dan penasehat. Perdagangan sangat cepat dan efisien,
hampir sepenuhnya otomatis, dan bergerak menuju perdagangan global 24 jam sehari. Namun,
pelanggaran keamanan lebih mungkin terjadi, sehingga perlindungan keamanan yang baik
sangat penting.

e Cyberbanking dan online personal finance. Bank cabang mengalami penurunan karena
perbankan online yang lebih murah dan nyaman karena dunia menjadi lebih terbiasa dengan
dan percaya pada bank dunia. Dewasa ini, sebagian besar layanan perbankan rutin dapat
dilakukan dari mana saja. Bank dapat menjangkau pelanggan di tempat-tempat terpencil, dan
pelanggan dapat melakukan transaksi dengan bank di luar komunitas mereka. Hal ini membuat
pasar keuangan lebih efisien. Aplikasi keuangan pribadi di internet, seperti bill pay, pemantauan
rekening, dan persiapan pajak, juga sangat populer

e Layanan antar permintaan. Jasa pengiriman kebutuhan pokok dibutuhkan apabila barang mudah
rusak atau sewaktu mengantar obat-obatan, dokumen tertulis, atau perbekalan yang sangat
dibutuhkan. Salah satu contoh dari permintaan pengiriman adalah e- bahan makanan; Ini dapat
dipesan secara online dan dikirim atau siap untuk pengangkutan barang dalam waktu 24 jam
atau kurang.

e Pengiriman produk digital. Apapun yang bisa didigitalisasi bisa berhasil dikirim secara online.
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Pengiriman produk digital seperti musik, perangkat lunak, e-buku, film, dan hiburan online
lainnya telah berhasil. Beberapa media cetak, seperti versi elektronik majalah atau buku
elektronik, juga berhasil sewaktu dididigital dan dikirimkan secara elektronis.

e Membantu konsumen membeli keputusan. Alat bantu keputusan pembelian mencakup portal
belanja, toko, dan perantara, lokasi penilaian bisnis, rekomendasi (termasuk yang elektronik),
situs verifikasi kepercayaan, dan peralatan lainnya. Alat ini mencakup perangkat mobile real-
time dan dukungan yang luas dari Jejaring Sosial.

e Wajah baru kompetisi ritel. Lonjakan B2C telah mengakibatkan tekanan pada pedagang eceran
tradisional untuk menambahkan saluran online dan mengurangi harga. Bahkan perusahaan
besar seperti Best Buy berjuang. Ritel raksasa online, Amazon.com dan eBay, menjadi lebih
agresif dan kompetitif (misalnya, menambah pengiriman pada hari yang sama), sehingga
konsumen mereka menikmati harga yang lebih rendah dan pelayanan yang lebih baik. Pedagang
tradisional juga membutuhkan strategi untuk mengatasi persaingan sengit. Kompetisi baru juga
datang dari cina dan pedagang online asing lainnya.

e Disasi dan isu-isu strategis lainnya B2C. Pemasaran elektronik langsung oleh para produsen
mengakibatkan pengurangan penjualan dengan mengangkat pedagang grosir dan pedagang eceran.
Namun, re(re) online menyediakan jasa dan nilai tambahan, seperti membantu konsumen memilih di
antara banyak penjual. Pedagang tradisional mungkin merasa terancam atau ditekan sewaktu para
produsen memutuskan untuk menjual langsung kepada pelanggan lewat internet;

Penjualan langsung semacam itu dapat menyebabkan konflik saluran. Penetapan harga produk dan

layanan online dan offline juga merupakan masalah yang sering kali perlu ditangani.

Istilah Utama
* Retailer Brick-and-mortar + Disintermediasi
* Model Bisnis + Drop-shipping
+ Konflik Channel + E-grosir
* Retailer Click-and-mortar * Bank Elektronik (online) e-banking
* Pemasaran Langsung * Retail Elektronik (e-tailing)
+ E-tailer * Kelompok Belnaja Pribadi
* Event shopping * Reintermediasi
* Internet radio » Portal Belanja
* Internet TV * Shopping robots (Agen perbelanjaan,
» Perdagangan elektronik berbbasis lokasi shopbots)
(I-commerce) * TV Sosial
* Model Bisnis Multichannel * Virtual (pure-play) e-tailers

¢ On-demand delivery service

Bahan Diskusi

1. Bahaslah pentingnya alat perbandingan, tinjauan produk, dan peringkat pelanggan dalam
belanja online.

BUKU E-BISNIS DR. AGUS WIBOWO



123

2. Bahaslah keuntungan dari e-tailer khusus, seperti DogToys.com (Dogtoys.com). Dapatkah toko
seperti itu bertahan hidup di dunia fisik? Mengapa atau mengapa tidak?

3. Gunakan Google untuk mencari manfaat dari situs jejaring sosial yang berkaitan dengan
perjalanan. Diskusikan lima dari mereka.

4. Bahaslah manfaat salary.com. Apakah ada kerugian?

5. Mengapa layanan perjalanan online aplikasi Internet yang populer? Mengapa begitu banyak
situs web memberikan informasi perjalanan gratis?

6. Bandingkan keuntungan dan kerugian dari perdagangan saham online dengan perdagangan
online.

7. Bandingkan keuntungan dan kerugian dari distribusi produk digital versus pengiriman fisik.

8. Apakah anda percaya data pribadi anda pada Jejaring Sosial seperti linkedin.com atau
facebook. com? Bagaimana anda melindungi privasi anda?

9. Banyak perusahaan mendorong pelanggan mereka untuk membeli produk dan jasa secara
online, kadang-kadang "mendorong" mereka untuk melakukannya. Kenapa?

10.Apakah anda menggunakan monster.com atau linkedin.com untuk merekrut, atau anda lebih
suka menggunakan lembaga tradisional? Kenapa?

11.Travel network WAYN (wayn.com) mengatakan bahwa ini adalah jembatan antara dua situs
sosial: Facebook dan TripAdvisor. Diskusikan.

12.Apakah anda menggunakan jejaring sosial anda sewaktu memutuskan produk mana yang

akan dibeli? Bagaimana? Apakah ini lebih sah bagimu daripada ulasan profesional? Kenapa?

Bahan Debat

1. Bahaslah keuntungan yang diperoleh perusahaan click-and-mortar seperti Walmart di atas e-
tailers murni seperti Amazon.com. Apa kerugian dari penjual click-dan-brick dibandingkan
dengan seamstress? Debat juga: persaingan antara penjual pakaian pesta (misalnya misalnya,
amazon.com, Blue Nile) dan pedagang tradisional seperti HP, Walmart, dan toserba lain yang
telah menambahkan situs Web sebagai bagian dari model bisnis multichannel. Siapa yang
mungkin menang? Di bawah asumsi apa?

2. Layanan tenaga kerja di internet mempermudah pergantian pekerjaan; Oleh karena itu, tingkat
pengembalian bisa meningkat. Ini dapat mengakibatkan biaya total yang lebih tinggi bagi para
majikan karena meningkatnya biaya untuk merekrut dan melatih karyawan baru dan perlunya
membayar gaji dan upah yang lebih tinggi untuk menarik atau mempertahankan karyawan yang
sudah ada. Apa yang dapat dilakukan perusahaan untuk meminimalkan masalah ini?

3. Bahaslah setiap faktor berikut sebagai batasan terhadap pertumbuhan B2C EC: (a) terlalu
banyak persaingan, (b) teknologi mahal, (c) orang memerlukan komputer desktop untuk
berbelanja secara online (tetapi ponsel pintar mengubah situasi ini), (d) orang membutuhkan
interaksi sosial dari belanja tatap muka, (e) banyak orang tidak mampu mengakses Internet, dan
(f) rasa takut akan penipuan dan keamanan yang melanggar

4. Debat: beberapa majikan meminta izin pelamar kerja untuk login ke akun Facebook mereka
selama wawancara langsung; Yang lain meminta akses yang tidak disaring ke seluruh akun
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Facebook. Beberapa as menyatakan usulan undang-undang (beberapa telah mengesahkan
undang-undang) melarang majikan (dan universitas) untuk menggunakan konten Facebook
calon karyawan sebagai kriteria pemilihan.

5. Pada April 2012, TripAdvisor mengumumkan di situsnya bahwa ini adalah situs wisata sosial
terbesar di dunia. Beberapa orang mengatakan bahwa WAYN adalah satu-satunya jaringan
perjalanan sosial yang sesungguhnya. Bandingkan kegiatan jejaring sosial kedua situs tersebut.
Berdebat masalah ini.

6. Debat: haruskah penjualan online menjadi sebuah divisi independen dalam sebuah
perusahaan click-and-mortar?

7. Debat: apa masa depan Amazon.com?

8. Apakah omnichannel menghancurkan penjual brick?

Latihan Online

1. Banyak portal konsumen menawarkan saran dan peringkat pada produk atau e-tailers.
Kenali dan periksalah dua portal konsumen umum yang terpisah yang melihat situs, dan
bandingkan harga atau kriteria pembelian lainnya. Cobalah untuk menemukan dan
membandingkan harga untuk beberapa kamera digital, oven microwave, dan pemutar MP3.
Kunjungi yippy.com. Bagaimana situs ini dapat membantu anda berbelanja? Ringkaskan
pengalaman anda. Komentar tentang poin-poin yang kuat dan lemah dari peralatan belanja
seperti itu

2. Kunjungi landsend.com, dan persiapkan pesanan khusus untuk pakaian. Jelaskan
prosesnya.

3. Apakah anda pikir ini akan menghasilkan pakaian yang lebih pas? Apakah anda pikir fitur
personalisasi ini akan mengarah pada volume penjualan yang lebih besar untuk tanah ‘akhir?

4. Buatlah resume anda mudah diakses oleh jutaan orang. Konsultaiskan
asktheheadhunter.com atau careerbuilder.com untuk menulis ulang resume anda. Lihat
monster.com untuk ide tentang perencanaan karir anda. Dapatkan siap untuk wawancara
kerja online, dan melihat monster-tronics.com untuk kemampuan yang menarik. Gunakan
situs Web untuk menentukan gaji apa yang bisa anda peroleh di kota pilihan anda untuk jenis
pekerjaan yang anda inginkan.

5. Kunjungi move.com, decisionaide.com, atau situs serupa, dan hitung pembayaran hipotek
bulanan pada pinjaman 30 tahun dengan bunga tetap 5,5%. Juga periksa tingkat bunga saat
ini. Estimasi biaya penutupan anda pada pinjaman $200.000. Bandingkan pembayaran
bulanan tarif tetap dengan tarif yang dapat disesuaikan untuk tahun pertama. Akhirnya,
hitunglah pembayaran total anda jika anda menerima pinjaman itu selama 15 tahun dengan
tarif yang sama. Bandingkan dengan hipotek 30 tahun. Komentar tentang perbedaannya.

6. Bandingkan harga dari kamera digital milik Sony di shopping.com, mysimon.com,
bizrate.com, dan pricegrabber.com. Situs mana yang menunjukkan kesepakatan terbaik? Di
mana anda mendapatkan informasi terbaik?

7. Masukkan vineyardvines.com. Mengidentifikasi semua multichannel yang digunakan dalam
operasi ritel mereka. Buat daftar keuntungan perusahaan.
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8. Masukkan couchsurfing.org, dan periksa bagaimana mereka menghubungkan wisatawan
potensial dengan host. Bahaslah hal-hal yang anda sukai dan keterbatasan pelayanan ini.
Bandingkan dengan situs pertukaran rumah seperti homeexchange.com.

9. Masukkan zillow.com/corp/zillowportfolio.htm. Periksa kemampuan mereka dan keuntungan
bagi konsumen. Menulis laporan.

10. Bagaimana LinkedIn dan Facebook dapat membantu pencari kerja? Bagaimana mereka
dapat membantu para majikan? Hubungkan jawaban anda dengan apa yang dapat anda
temukan di indeed.com.

11. Kunjungi hayneedle.com. Mall macam apa ini?

Tugas Proyek

1. Tugas untuk kasus pembuka
Baca kasus pembuka dan jawablah pertanyaan-pertanyaan berikut:

a. Apa saja faktor kesuksesan yang kritis dari amazon? Apakah keputusannya untuk
menawarkan pemilihan yang lebih luas untuk sebuah strategi pemasaran yang baik?
Dengan peningkatan layanan dan diversifikasi, apakah anda pikir perusahaan akan
dapat berkonsentrasi pada kompetensi intinya meningkatkan merek Amazon.com?
Bagaimana dengan strategi jangka panjang vs jangka pendek?

b. Amazon.com menjalankan Zappos (zappos.com) sebagai kesatuan yang terpisah.
Apa ini masuk akal? Mengapa atau mengapa tidak?

c. Kunjungilah amazon.com, dan kenalilah setidaknya tiga elemen spesifik fitur
personalisasi dan pengaturan perilakunya. Ramban buku-buku yang spesifik tentang
satu pokok bahasan tertentu, tinggalkan situs, dan kemudian kunjungi kembali situs
itu. Apa yang kau lihat? Apakah fitur-fitur ini akan mendorong anda untuk membeli
lebih banyak buku di masa depan dari Amazon.com? Periksa fitur 1 klik dan alat
belanja lainnya yang disediakan. Buatlah daftar fitur-fitur dan bahaslah bagaimana itu
dapat menuntun pada peningkatan penjualan.

d. Produk inovatif apa yang anda rasa akan berdampak terbesar bagi Amazon?
Kenapa?

e. Periksa semua fitur personalisasi di Amazon.com. Buat daftarnya.

f. Cari kegiatan berorientasi teknologi di Amazon.com (misalnya, Echo, membuat e-
reader). Buatlah daftar hal-hal utama dan bahas logika persembahan tersebut.

g. Temukan beberapa bahan terbaru pada strategi pemasaran Amazon.com, dan
diskusikan temuanmu.

h. Periksalah kegiatan jejaring sosial di Amazon.com. Apa tujuan mereka?

i. Layanan Web Amazon. Menurutmu kenapa perusahaan menawarkan layanan ini?

2. Setiap tim akan menyelidiki layanan dua situs penjualan mobil online (dari daftar berikut atau
situs lainnya). Ketika tim telah selesai, mereka harus membawa penelitian mereka bersama-
sama dan mendiskusikan temuan mereka.

a. Membeli mobil baru melalui perantara (autobytel.com/url > atau carsdirect.com)

b. Membeli mobil bekas dengan Autotrader.com
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Membeli mobil bekas dari dealer mobil (manheim.com)
Situs peringkat automobil (carsdirect.com dan fueleconomy.gov)
Portal pembelian Mobil thecarportal.com dan cars.com

-~ o a0

Kolektor pembelian mobil classiccars.com dan antiquecar.com

3. Setiap tim (atau anggota tim) akan meninjau dua atau tiga Jejaring Sosial yang berorientasi
pada perjalanan (misalnya, world66.com, virtualtourist.com, bootsnall.com, tripadvisor.com,
travel. tripcase.com, forum Lonely Planet's Thorn travel lonelyplanet.com/thorntree,
wayn.com, dan budgetglobetrotting.com). Bandingkan fungsionalitas mereka. Kemudian
bacalah Jong (2016), dan periksalah berbagai isu yang muncul di koran ini termasuk tren
yang muncul. Menulis laporan.

4. Setiap tim akan mewakili bidang berbasis broker (misalnya, real estate, asuransi, saham,
pekerjaan). Setiap tim akan menemukan perkembangan baru yang telah terjadi dalam
daerah yang ditugaskan selama 3 bulan terakhir. Cari pengumuman vendor di situs ini, dan
cari kejadian baru di setiap area. Sebagai tambahan, periksa berita bisnis yang relevan di
bloomberg.com. Setelah menyelesaikan riset anda, sebagai tim, persiapkan laporan
mengenai pengurangan di daerah tugas anda.

5. Tontonlah video "Internet Marketing and E-Commerce bersama Tom Antion Part One" (9:06
men) di youtube.com/watch?v=tc1lu9eqpf68 (bagian dua di
youtube.com/watch?V=7jmK0O_QTguk adalah opsional), dan jawablah pertanyaan-
pertanyaan berikut:

a. Sumber pendapatan apa yang dikutip?

Sumber pendapatan apa saja dari B2C yang anda ketahui yang tidak dikutip?

Apa dua model "afiliasi"? Bandingkan dua model ini.

Mengapa eBay begitu besar untuk menjual?

Komentari saran untuk produk/jasa yang dapat anda jual dari rumah anda.

~ 0o oo 0o

Problem dan keterbatasan apa saja yang Anda lihat untuk menjalankan bisnis dari

rumah anda?

6. Tontonlah video tentang calon pembeli eceran (baik di internet maupun di internet).
Diskusikan apa yang B2C e-commerce mungkin terlihat seperti di masa depan,
mempertimbangkan inovasi-inovasi belanja di masa depan (misalnya, lihat pandangan
Google tentang perubahan ritel di youtu.be/o7fsdkddpu).

7. Misi anda adalah untuk membantu orang menemukan pekerjaan secara online. Setiap tim
mengevaluasi beberapa lokasi kerja dan mendaftarkan kemampuan mereka dan datang
dengan cepat. (daftar start: craigslist.org, careerbuilding.com, dice.com, glassdoor.com,
linkedin.com, mediabistro.com, monster.com, simplyhired.com , dan tweetmyjobs.com)
Selain itu, periksa virtualjob seperti " Job Fair Virtual" (secara virtualjobFair.Be).

8. Tontonlah video "How to get a job with Linkedin" (lihat you. Be /JuQ8ULVpASVE) tentang
cara mendapatkan pekerjaan menggunakan jejaring sosial.

a. Apakah anda merasa ini adalah pendekatan yang sah? Kenapa?
b. Apa yang akan Anda ubah dalam pendekatan ini?
c. Apakah ini akan berhasil dalam bidang anda atau demografis?
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9. Tim (- tim) menyelidiki Radio Pandora (Pandora.com). Pusatkan perhatian pada:
a. Semua sumber musik bisa mereka streaming.
b. Semua alat yang dapat digunakan untuk mengakses Pandora
c. Model bisnis dan daya saing mereka.

Kasus Penutup

Etsy — Pasar yang Berorientasi Sosial B2C

Etsy adalah pasar online di mana para perancang di seluruh dunia menjual perhiasan, pakaian,
benda-benda kuno yang unik (20 tahun atau lebih), seni, cetakan dan poster, barang-barang buatan
tangan, perlengkapan kerajinan tangan, dan masih banyak lagi. Menurut situsnya, Etsy telah
menciptakan sebuah komunitas penjual, masing-masing dengan etalase virtual. Para penjualnya
biasanya adalah desainer independen yang menjual barang kerajinan tangan dalam jumlah kecil.
Etsy dapat dipandang sebagai perancang busana virtual fair di mana pencipta memiliki toko virtual
mereka sendiri dengan tautan "tentang”, sehingga pembeli dapat belajar tentang toko, membaca
ulasan, dan menghubungi penjual dengan pertanyaan apa pun. Setiap penjual dapat menawarkan
tautan ke laman Facebook atau Instagram mereka, sehingga pembeli potensial dapat melihat produk
yang tersedia untuk dibeli. (untuk lebih memahami penjualan di Etsy, lihat video berikut: youtube
/6_95qgiLdVec.) Ini adalah bagaimana Etsy menekankan kehadiran sosial. Untuk tips keberhasilan

jejaring sosial di Etsy, lihat blog. Etsy.com/en/tags/etsy-fy-social-.

Misi Perusahaan

Menurut etsy.com/about, misi company adalah "untuk membayangkan kembali perdagangan
dengan cara yang membangun dunia yang lebih memuaskan dan bertahan lama" "Pada tahun 2012,
Etsy menjadi" perusahaan B yang bersertifikat, "yaitu" perusahaan jenis baru yang menggunakan
kuasa bisnis untuk memecahkan masalah sosial dan lingkungan “(lihat blog.
Etsy.com/news/2012/etsy-joins-the-b-korporasi-movement). Menurut etsy.com/komunity, Etsy lebih
dari sekadar pasar. Ini adalah komunitas seniman, pencipta, kolektor, pemikir, dan pelaku. Para
anggota diimbau untuk membagikan gagasan, menghadiri acara (di daerah anda), dan bergabung
dalam lokakarya streaming. Anggota masyarakat dapat memposting komentar dan cerita. Etsy
menyebut dirinya sebagai "pasar yang kita buat bersama" "Etsy menggunakan beberapa alat dan
jaringan media sosial. Misalnya, pada bulan April 2009, situs ini mengatur promosi "Etsy Day" di
Twitter. Pada bulan maret 2011, perusahaan ini memperkenalkan sistem jejaring sosial tipe
facebook yang disebut "pencarian orang," alat bagi orang untuk mencari melalui semua pembeli dan
penjualnya dan menambahkan orang ke dalam "lingkaran" mereka "Tambahan ini mengakibatkan
kritik mengenai privasi dan kemudian terhadap perlindungan informasi pribadi seperti itu mengenai
situs Etsy. Untuk detail lebih lanjut, lihat huffingtonpost.com/2011/03/1/etsy-privacy-deba_
n_836277,html. Pada 2016, perusahaan ini melancarkan kampanye sosial internasional pertama
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yang berfokus pada keragaman ekspresi individu secara global. Kampanye ini dimaksudkan untuk

membantu meluaskan pelayanan kepada pembeli dan penjual internasional.

Model Pendapatan dan Bisnis

Etsy adalah perusahaan swasta untuk keuntungan pribadi. Meskipun tidak ada biaya keanggotaan,
Etsy biaya 20 miliar untuk setiap item yang terdaftar selama 4 bulan atau sampai item yang terjual.
Ada biaya tambahan sebesar 3,5% dari harga penjualan barang itu setelah barang itu dijual, dan
jika penjual menggunakan sistem pembayaran situs (disebut Checkout langsung), ada biaya 3%
tambahan (atau lebih, bergantung pada lokasi rekening bank) per transaksi (lihat etsy.com/sell). Etsy
mempublikasikan pada tahun 2015 untuk pemeriksaan campuran (Barinka & Cao 2016). Para ahli
berspekulasi bahwa slip harga saham adalah kombinasi dari awal overvaluasi dan kekhawatiran

yang berkepanjangan tentang kemampuan perusahaan untuk tumbuh jangka panjang.

Persaingan

Banyak pesaing langsung Etsy berada di luar amerika serikat (misalnya, DaWanda yang berbasis
di jerman, en.dawand.com; Ezebee berbasis swiss.com, Ezebee.com; Dan Zibbet Zibbet yang
berbasis di australia.com). Lihat detail pada en.wikipedia.org/wiki/ Etsy. Di amerika serikat, banyak
pembuat kerajinan tangan menjualnya di eBay dan Amazon.com. Beberapa situs yang bersaing
hanya menjual barang-barang pilihan seperti pakaian, perhiasan, dan seni (lihat bonanza.com untuk
pakaian). Etsy memiliki blog resmi (lihat blog. Etsy.com/ en). Video ini hadir di Facebook
(facebook.com/Etsy) dan Twitter (Twitter (twitter.com/etsy). Pada pertengahan tahun 2016,
perusahaan ini memiliki lebih dari 955.200 pengikut Pinterest (lihat Pinterest.com/etsy) di mana ada

ribuan pin tentang dagangan Etsy yang di organisasi sebanyak hampir 70 lembar.

Kesimpulan

Selain masalah privasi "pencarian orang”, perusahaan itu dikritik karena kurangnya upaya deteksi
penipuan. Misalnya, hanya ciptaan asli yang boleh dijual di Etsy, sedangkan menjual kembali benda-
benda dilarang. Etsy sekarang bersikeras akan transparansi dari semua vendor dan akan terus
menyelidiki semua toko yang "ditandai" untuk pelanggaran yang mungkin (lihat blog.etsy.com/
news/2013/a-frank-chatation — about-resellers/?about_blog_title). Meskipun ada kritik, perusahaan
itu berkembang dengan pesat. Etsy sekarang beroperasi di jerman, prancis, serta Australia dan

merencanakan ekspansi ke negara-negara lain.

Sumber: berdasarkan Barinka & Cao (2016), Chow (2014), Feldmann (2014), en.wikipedia.org/wiki/Etsy, dan DLL.com/
blog/news (keduanya diakses januari 2017).
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Bahan Diskusi

1. Jelaskan mengapa perusahaan itu dibandingkan dengan salib antara Amazon.com,
eBay, dan ruang bawah tanah nenek.

2. Periksalah misi perusahaan, dan jelaskan apa yang sedang dilakukan perusahaan itu
untuk mencapai misinya.

3. Para penjual dalam kasus ini sebagian besar usaha kecil. Dengan demikian, Etsy
dianggap perusahaan B2C. Namun, hal ini juga dapat dipandang sebagai sebuah P2P.
Jelaskan.

4. Bandingkan dan bandingkan transaksi serupa yang dilakukan pada Etsy dan di eBay.

5. Masukkan storenvy.com dan melihat pasar mereka. Bandingkan situs ini dengan Etsy.
Menulis laporan.

6. Selidiki hubungan antara Pinterest dan Etsy. Mulailah dengan Feldmann (2014). Menulis

laporan.

1.4. Mengambangkan Model E-Bisnis

1.4.1 Model E-Bisnis
e

Model E-Business adalah dari tpes berikut:

*B2C

v" Model bisnis-ke-konsumen, atau B2C, bisnis elektronik menjual produk
langsung ke konsumen eceran secara online.

v Amazon.com adalah contoh model B2C. E-bisnis hanya memiliki identitas
online yang menawarkan berbagai produk kepada pelanggan.

v' Perusahaan B2C lainnya termasuk bestbookbuys.com dan gartner.com.
Sebagian besar model B2C menghasilkan pendapatan dari penjualan
langsung dan biaya pemrosesan. B2C juga dikenal sebagai retail elektronik
atau e-tail.

*B2B

v Model business-to-business (B2B), melibatkan perusahaan yang
menggunakan Internet untuk melakukan transaksi satu sama lain.

v' B2B e-bisnis menyumbang lebih dari 90 persen dari semua perdagangan
elektronik, menurut Biro Sensus A.S. Alasan utamanya adalah kompleksitas
transaksi B2B.

v Tidak seperti transaksi B2C yang melibatkan penjual yang menawarkan produk
dan layanan dan pembeli membelinya, transaksi B2B memiliki banyak segi dan
sering kali melibatkan banyak transaksi di setiap langkah rantai pasokan.

v" Bisnis B2B menghasilkan pendapatan dari penjualan langsung.

*C2B
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v' Konsumen-ke-bisnis, atau C2B, adalah model e-bisnis unik di mana konsumen
menciptakan nilai dan permintaan akan produk.

v' Lelang terbalik adalah karakteristik umum model C2B, di mana konsumen
mendorong transaksi dan menawarkan harga produk mereka sendiri.

v Situs web tiket pesawat Priceline.com adalah contoh model bisnis elektronik
C2B. Situs web tersebut memungkinkan pelanggan untuk menawar tiket dan
menawarkan harga mereka sendiri.

v’ Situs belanja seperti cheap.com, gilt.com dan ruelala.com juga termasuk C2B.

v" Model bisnis elektronik konsumen-ke-konsumen, atau C2C, memungkinkan
konsumen untuk berperilaku sebagai pembeli dan penjual di pasar online yang
difasilitasi oleh pihak ketiga.

v Craigslist adalah contoh pasar pihak ketiga. Perusahaan menyatukan pembeli
dan penjual yang berbeda untuk menjalankan bisnis.

v' Contoh lain dari situs web C2C termasuk eBay dan PayPal. Model C2C
menghasilkan pendapatan dalam beberapa cara, termasuk biaya iklan pribadi,
biaya keanggotaan atau langganan, komisi penjualan, dan biaya transaksi.

1.4.2 Model / Struktur E-Bisnis
@

» Model e-bisnis hanyalah pendekatan yang dilakukan perusahaan untuk menjadi bisnis
yang menguntungkan di Internet.

« Ada banyak kata kunci yang mendefinisikan aspek bisnis elektronik, dan ada juga
subkelompok, seperti penyedia konten, situs lelang, dan peritel Internet yang bermain
murni dalam ruang bisnis-ke-konsumen.

» Model bisnis menjelaskan bagaimana sebuah perusahaan berencana menghasilkan
uang dan bagaimana posisinya secara kompetitif dalam suatu industri.

Model / Struktur E-Bisnis yang Khas

e-Business Model

== E. Burk, Fh.D.

Gambar 1.14. Struktur E-Business
Konsep E-Bisnis
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Konsep e-bisnis menjelaskan alasan bisnis, tujuan dan visinya, serta produk atau penawaran
yang akan menghasilkan pendapatan. Konsep yang sukses didasarkan pada analisis pasar
yang mengidentifikasi pelanggan yang cenderung membeli produk dan seberapa besar
mereka bersedia membayarnya.

Tujuan Dan Sasaran

o Konsep e-Business harus didasarkan, sebagian, pada tujuan seperti "menjadi penjual
mobil besar, bank, atau perusahaan komersial lainnya”, dan "menjadi pesaing dari
beberapa firma terkenal di masing-masing firma tersebut. industri.”

e Tujuan lebih spesifik dan terukur, seperti "menangkap 10% pasar”", atau "memiliki
pendapatan $ 100 juta dalam lima tahun."

e Apakah tujuan dan sasaran ini realistis atau tidak, dan apakah perusahaan siap untuk
mencapai tujuan ini dibahas dalam proses rencana bisnis untuk perusahaan pemula dan
dalam rencana implementasi untuk perusahaan yang ada yang sedang
mempertimbangkan perubahan signifikan.

e Dalam melihat model bisnis, cukup mengetahui apa yang menjadi tujuan dan sasaran,
dan apakah mereka sedang dikejar.

Gambar: Konsep E-Bisnis

Figure: The e-Business Concept

-
.
L .
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-

The Market

}

James E. Burke, Fh.D.

Gambar 1.15. Konsep E-Business

Strategi Perusahaan

e Yang tertanam dalam konsep e-Business adalah strategi yang menggambarkan
bagaimana konsep bisnis akan diimplementasikan.

e Ini dikenal sebagai strategi perusahaan karena mereka menetapkan bagaimana bisnis
dimaksudkan untuk berfungsi.

e Strategi ini dapat dimodifikasi untuk meningkatkan kinerja bisnis.

e Strategi lingkungan, yang dibahas di bagian berikut, menjelaskan bagaimana perusahaan
akan menangani faktor lingkungan eksternal, yang tidak dapat dikendalikannya.

Konsep E-Bisnis Dan Riset Pasar
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o Pemilihan dan penyempurnaan konsep bisnis harus dikaitkan secara integral dengan
pengetahuan tentang pasar yang dilayaninya.

o Dalam melakukan riset pasar, perhatian harus diperhitungkan untuk jangkauan global
Internet untuk pelanggan dan pesaing.

o Penting juga untuk diingat bahwa pasar bergeser, dan dapat bergeser dengan cepat
dalam kondisi tertentu. Tetapi yang paling penting adalah benar-benar memahami apa itu
pasar, siapa yang menyusunnya, dan apa yang mereka inginkan.

Proposisi Nilai

e Proposisi nilai menggambarkan nilai yang akan diberikan perusahaan kepada
pelanggannya dan, terkadang, kepada orang lain juga.

e Dengan proposisi nilai, perusahaan berusaha menawarkan nilai yang lebih baik daripada
pesaing sehingga pembeli akan mendapatkan keuntungan terbesar dengan produk ini.

Proposisi nilai dapat mencakup satu atau lebih poin berikut:

e Harga yang dikurangi

¢ Layanan atau kenyamanan yang ditingkatkan seperti checkout "1 klik"

o Kecepatan pengiriman dan bantuan

e Produk yang mengarah pada peningkatan efisiensi dan produktivitas

o Akses ke inventaris yang besar dan tersedia yang menyajikan opsi bagi pembeli

Memberikan nilai dalam e-bisnis menggunakan pendekatan yang sama seperti memberikan
nilai dalam bisnis apa pun, meskipun mungkin memerlukan kemampuan yang berbeda. Tetapi
yang umum bagi keduanya adalah pelanggan yang mencari nilai dalam transaksi bisnis.
Proposisi nilai membantu memfokuskan bisnis pada kesejahteraan pelanggan, di mana ia
tetap berada di perusahaan yang sukses.

Sumber Pendapatan

Bergantung pada model bisnis, beberapa sumber pendapatan mungkin tersedia untuk bisnis
elektronik. Banyak bisnis online memiliki tiga atau empat sumber berikut. Campuran sumber
pendapatan sering disebut sebagai model pendapatan tetapi mungkin salah disebut model
bisnis. Beberapa dari sumber pendapatan ini adalah:

» Periklanan

+ Afiliasi

+ Komisi agen

» Perizinan

» Komisi penjualan

» Keuntungan penjualan

» Sponsor
» Berlangganan
« Sindikasi

« Biaya Penggunaan
Untuk proyek publik-swasta atau pemerintah yang besar, sumber pendapatan mungkin juga
termasuk:
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» Obligasi, biasanya untuk belanja modal yang besar
» Pajak, terutama pajak pendapatan, properti dan penjualan
* Gunakan biaya dan tol

Dengan perusahaan kecil yang tumbuh cepat seperti startup e-Business, investor sering kali
melacak pendapatan yang diharapkan dan pertumbuhan pendapatan dan dapat membuat
perubahan untuk meningkatkan pendapatan. Namun, setelah ledakan Dot-Com berakhir,
tindakan yang lebih tradisional seperti arus kas dan pendapatan telah kembali disukai sebagai
alat evaluasi.

Aktivitas, Sumber Daya, dan Kemampuan

» Aktivitas, sumber daya, dan kapabilitas bisnis terkadang disebut sebagai
persyaratannya.

* Untuk melaksanakan kegiatan yang diperlukan untuk menjalankan misi bisnis,
diperlukan sumber daya tertentu; misalnya, karyawan dengan keterampilan atau
kemampuan tertentu diperlukan untuk melakukan aktivitas dengan benar dan efisien.

» Selain itu, penemuan, proses, dan kekayaan intelektual lainnya dapat menambah
pengetahuan individu karyawan untuk mengembangkan kompetensi dalam
melaksanakan aktivitas yang diperlukan.

Aktivitas Kegiatan

» Aktivitas adalah proses bisnis tertentu atau kelompok proses seperti desain, produksi,
dan penjualan yang menerapkan konsep bisnis. Model bisnis operasional
mengidentifikasi biaya dan keluaran dari setiap aktivitas.

« Aktivitas mendorong kebutuhan akan sumber daya. Kegiatan yang ada harus
dicermati dengan cermat untuk melestarikan sumber daya dan mengurangi biaya.
Kegiatan yang tersisa dari inisiatif sebelumnya, tetapi saat ini tidak diperlukan harus
dibatasi. Ini mungkin terdengar mendasar tetapi bisnis memulai banyak aktivitas
seiring waktu, terutama jika konsep bisnisnya berubah. Tetapi orang tidak sering
mendengar tentang bisnis besar yang membatasi aktivitasnya untuk fokus pada
misinya saat ini.

« Selain itu, kegiatan yang diusulkan harus ditinjau dengan cermat sebelum dibuat
komitmen untuk mengembangkannya. Tidak hanya harus selaras dengan tujuan
organisasi dan berkontribusi pada penawaran yang diminta di pasar, tetapi sumber
daya dan kemampuan yang diperlukan harus dipertimbangkan. Pelaksanaan
beberapa kegiatan, seperti produksi atau manufaktur, memiliki biaya tinggi yang harus
dikeluarkan sebelum suatu produk dapat dijual dan pendapatan mulai mengalir.

Sumber daya

» Untuk melakukan aktivitas suatu organisasi membutuhkan sumber daya manusia,
tangible (berwujud), intangible (tak berwujud) dan pendukung. Sumber daya manusia,
khususnya keterampilan dan pengetahuan karyawan itu penting, begitu pula program
(misalnya insentif, pelatihan) dan lembaga yang mendukung mereka. Yang tidak kalah
pentingnya adalah "budaya perusahaan" yang membentuk bagaimana karyawan
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bekerja sama dan yang mungkin juga berperan dalam menentukan bagaimana
perusahaan bekerja dengan mitranya, atau apakah merger antara dua perusahaan
dapat berhasil.

« Sumber daya berwujud (Tangible), atau terlihat secara fisik seperti keuangan, dan
semua fasilitas, peralatan, atau cadangan uang kas. Sumber daya tidak berwujud
(Intangible) termasuk kekayaan intelektual, proses bisnis yang dapat dipatenkan,
merek, profil pelanggan dan data personalisasi dalam database, dan perangkat lunak
yang disesuaikan. Sistem pendukung termasuk struktur organisasi, sistem informasi
atau proses komunikasi yang mungkin memiliki sedikit nilai sebagai sumber daya yang
berdiri sendiri.

Kapasitas

+ Sumber daya total organisasi mewakili kapasitasnya. Ketika sumber daya kurang
dimanfaatkan, perusahaan memiliki sumber daya yang tidak digunakan, atau
kapasitas menganggur. Kapasitas menganggur di bidang manufaktur cenderung
diukur dalam kaitannya dengan keluaran tambahan yang dapat dihasilkan. Dalam
organisasi layanan, ukuran kapasitas menganggur biasanya sejumlah karyawan.
Kapasitas sumber daya juga dapat diukur dalam jam kerja, jam mesin, penjualan per
karyawan, atau kaki persegi. Seringkali ini dibandingkan dengan standar industri untuk
menilai efisiensi organisasi.

+ Sumber daya juga mungkin salah alokasi. Proses dapat diperkenalkan secara
berturut-turut dari waktu ke waktu yang menghasilkan inefisiensi secara keseluruhan.
Ini mungkin masalah potensial yang signifikan dalam e-Business karena aktivitas
diakumulasikan berdasarkan permintaan pasar dan hanya sedikit jika ada perusahaan
lain yang tersedia untuk perbandingan.

» Kapasitas juga merupakan kendala bagi pertumbuhan. Permintaan untuk produk atau
layanan dapat melebihi kapasitas dan manajer dapat mengambil berbagai langkah
untuk sementara waktu menyelesaikan masalah: lembur untuk karyawan yang ada,
giliran kerja tambahan untuk meningkatkan penggunaan peralatan, membuat kontrak
dengan entitas luar, bahkan pesaing! Misalnya, perusahaan perangkat lunak dapat
melakukan outsourcing penulisan kode, yang merupakan tarif standar - hampir
merupakan aktivitas rutin, untuk meningkatkan kapasitas desainnya. Yang terpenting
di sini adalah untuk dapat membedakan antara pertumbuhan permintaan yang nyata
versus lonjakan aktivitas secara berkala, yang sering terjadi di beberapa industri
seperti percetakan. Pertumbuhan riil membutuhkan perluasan kapasitas. Namun, ini
harus dilakukan hanya setelah analisis yang cermat terhadap pasar saat ini dan masa
depan, teknologi yang relevan, serta persyaratan sumber daya dan keuangan. Dan itu
harus dijalankan berdasarkan rencana implementasi.
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BAB 2
APLIKASI E-BISNIS

2.1 Pengertian E-Bisnis

Tujuan
Setelah menyelesaikan bab ini, diharapkan mampu :

e Menguraikan berbagai inisiatif e-government.

¢ Menjelaskan masalah aktivitas dan implementasi e-government termasuk pemerintah 2.0 dan e-
pemerintah.

e Menjelaskan tentang e-Learning, virtual, dan e-training.

e Menjelaskan tentang e-buku dan pembaca mereka.

e Menjelaskan tentang e-health.

e Menjelaskan gangguan digital.

e Menjelaskan tentang menumpang dan pembagian akomodasi.

e Menjelaskan model P2P di e-bisnis.

Pendahuluan

Pentingnya teknologi dalam pembangunan ekonomi sebuah negara sangat tergantung dari
seberapa besar pemanfaatan teknologi yang digunakan untuk usaha hal ini akan mempengaruhi
kegiatan bisnis apakah efektif dan efisien bentuk kegiatan yang dilakukan. Model teknologi diartikan
sebagai bentuk layanan teknologi yang disediakan untuk memenuhi serta menyelesaikan berbagai
masalah kebutuhan aplikasi, model teknologi dapat digunakan untuk memenuhi, mencari dan
memeperoleh atau membuat sumber daya teknis yang diperlukan untuk tujuan aplikasi, Mengenai
sistem operasi dan fitur platform, protocol jaringan, teknologi keamanan, integitas data, dan
peralatan yang digunakan. Peningkatan pelayan publik menjadi salah satu isu yang penting karena
pelayanan publik yang baik selalu menjadi tuntutan masyarakat sementara pelayanan publik yang
diberikan belum mengalami perubahan. Banyaknya persoalan seperti pelayanan yang lambat,
mahal dan berbelit-belit menjadikan masyarakat terus menuntut untuk perubahan dalam
meningkatkan sistem pelayanan publik. Sebuah pelayanan publik yang baik memiliki sebuah sistem
yang baik pula dan nantinya akan menghasilkan kualitas pelayanan publik yang baik, sistem
pelayanan yang baik adalah sistem yang sesuai dengan standar dan mekanisme yang telah ada
sehinga dalam proses pelayanan tidak terjadi hal-hal penyimpangan dan apabila terjadi akan dapat
terlihat dan diketahui. Salah satu cara yang dapat meningkatkan kualitas pelayan publik adalah
dengan penerapan Electronic government. Penerapan e-Government selain mengikuti perubahan
zaman yang semakin maju dengan penggunaan electronik tentunya mempunyai banyak manfaat.
Pelayanan publik menggunakan sistem e-Government dapat mempermudah proses pelayanan
publik.
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Kasus Pembuka

e-Goverment di Estonia

Estonia adalah sebuah negeri kecil di eropa timur (kurang dari 1,5 juta penduduknya). Ini
dikembangkan salah satu yang paling sukses adalah program e-government. Estonia adalah negara
yang cukup miskin setelah merdeka dari Uni Soviet. Teknologi informasinya belum dikembangkan
meskipun dekat dengan negara-negara nordik yang berteknologi maju. Pada akhir tahun 1990-an,
jelas bahwa negara harus mengembangkan teknologi informasi yang diperlukan, termasuk EC,

untuk mengubah layanan pemerintah menjadi e-government.

Inisiatif

Untungnya, para politisi dan pejabat bersedia terlibat, menyediakan upaya dan dana yang
diperlukan. Estonia berhasil mengambil konsep e-society dan mewujudkannya. Karena merupakan
negara miskin, Estonia tidak mampu sekadar memindahkan birokrasi kertas ke salah satu yang
digital. Jadi, dibutuhkan bukan hanya untuk mendapatkan pembiayaan melainkan juga dukungan
dari seluruh penduduk. Karena negara ini dalam masa transisi, di mana norma-norma baru dibentuk,
mudah untuk memperkenalkan perilaku dan perubahan lainnya. Selain itu, Estonia menggunakan
strategi yang fleksibel. Negara ini memonitor tren global ICT dan masyarakat digital domestik dan
EC dan bertindak sesuai dengan itu. Selain itu, mereka menerima kerja sama sektor swasta,
akademisi, dan siapa pun yang memiliki pengetahuan yang relevan, termasuk para politisi dan

perdana menteri. Akhirnya, proyek ini dikoordinasi dengan uni eropa dan OECD di Eropa.

Aplikasi Sampel
e |D Card Elektronik.
Setiap warga Estonia membawa kartu pintar ID yang menyediakan akses ke lebih dari 1000 layanan
publik. Chip pada kartu membawa file tertanam yang, menggunakan kode kunci publik 2048 bit,
memungkinkannya digunakan sebagai bukti definitif identitas dalam lingkungan elektronik. Kartu
identitas dapat digunakan untuk berbagai tujuan — tanda tangan digital, mengakses database

pemerintah, pemungutan suara elektronik, transportasi prabayar, dan login ke rekening bank.

e E-residensi.

Negeri ini dikenal sebagai "the-country-as-a-service" "Pelayanan ini terbuka bagi siapa pun di dunia.
E-warga dapat mendirikan perusahaan online dalam sehari, digital menandatangani dokumen dan
kontrak, mengenkripsi dan mengirimkan dokumen secara aman, dan mengelola perusahaan dari
mana pun di dunia. Semua layanan ini telah tersedia selama lebih dari satu dekade. Lebih dari 13.000
kartu e-residensi dikeluarkan pada bulan januari 2017. Tujuan layanan ini adalah menarik perhatian

investor asing.
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e Tanda tangan Digital
Sistem penandaan digital Estonia telah membuka jalan untuk berbagai layanan e-service, dari sistem

pemungutan suara sampai pengajuan pajak elektronik. Sistem ini juga digunakan secara bebas oleh
bisnis dan telah diterapkan pada berbagai layanan di internet. Lebih dari 242 juta tanda tangan digital
telah dibuat sejak kelahirannya pada tahun 2000. Tanda tangan elektronik memiliki berat hukum yang
sama dengan tanda tangan kertas tradisional. Infrastruktur Identitas elektronik bangsa itu menciptakan

sistem yang efektif dan universal untuk identifikasi yang aman.

e Pertukaran Data X-Road.

Backbone dari e-Estonia, X-Road, adalah lapisan data yang menghubungkan berbagai jasa dan
database bangsa itu, baik di sektor publik maupun swasta. X-Road memungkinkan berbagai layanan
kompleks bagi warga. Lebih dari 2000 layanan dan 900 organisasi memanfaatkan X-Road setiap hari
di Estonia.

e i-Voting.
Sistem pemilihan Internet Estonia memungkinkan para pemilih masuk dengan menggunakan kartu
identitas dan memberikan suara mereka dari komputer yang terhubung dengan Internet, di mana pun
di dunia. Pada tahun 2005, Estonia menjadi negara pertama di dunia yang menyelenggarakan pemilu
secara nasional dengan metode ini dan, pada 2007, negara pertama yang menggunakan pemilu

parlemen.

e e-kabinet
E-kabinet digunakan oleh pemerintah untuk merampingkan proses pengambilan keputusan,

memungkinkan para menteri untuk mempersiapkan pertemuan kabinet, memimpinnya, dan meninjau
beberapa menit, sepenuhnya tanpa kertas. Dengan sistem e-kabinet, rata-rata panjang pertemuan
kabinet mingguan dipotong dari 4 sampai 5 jam menjadi hanya 90 menit. Pemerintah juga menghapus
kebutuhan untuk mencetak dan mengirimkan ribuan halaman dokumen setiap minggu — penurunan

signifikan dalam dampak dan biaya lingkungan.

e e-School
E-school adalah sebuah landasan bagi pemangku kepentingan pendidikan untuk berkolaborasi dan

mengorganisasi program pengajaran dan pembelajaran serta informasi. Guru memasukkan informasi
nilai dan kehadiran dalam sistem, memasang tugas pr, dan mengevaluasi perilaku siswa. Lebih dari

85% dari sekolah-sekolah Estonia e-school, meliputi 95% dari semua siswa sekolah dasar.

e e-Helathcare

Sistem catatan kesehatan elektronik nasional Estonia menggabungkan data dari berbagai penyedia
jasa kesehatan untuk menciptakan catatan umum bagi setiap pasien. Para dokter dapat mengakses
catatan pasien dari file elektronik tunggal, membaca hasil tes dan scan sinar-x segera setelah mereka

siap, dan meresepkan obat kepada pasien secara elektronis. Sistem ini juga menyusun data untuk
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statistik nasional untuk mengukur kecenderungan kesehatan, memantau epidemi, dan memastikan

bahwa sumber daya kesehatan digunakan dengan bijaksana.

Berikut ini beberapa contoh nyata manfaat tata kelola elektronik di Estonia

Kehidupan orang-orang menjadi lebih mudah dan lebih nyaman — seperti penggunaan
isyarat digital dan pemungutan suara di internet.

Perbaikan lingkungan bisnis — anda dapat mengurangi birokrasi dan kerepotan untuk
pendaftaran dan manajemen perusahaan (sebagaimana dilakukan dengan solusi-solusi
laporan tahunan yang mudah dalam daftar bisnis elektronik).

Hal itu membuat pemerintahan menjadi lebih efisien — dari pengambilan keputusan tingkat
tinggi dalam kabinet (misalnya, melalui e-kabinet), hingga pelayanan dan kantor setiap hari
di baris depan

Ini membuat pemerintah lebih efektif, memungkinkan kebijakan pengiriman yang lebih baik
— misalnya, pengenalan akses database real-time untuk patroli polisi (e-polisi) menuntun
pada kasus yang dengan cepat diselesaikan.

Hal ini meningkatkan transparansi berbagai tata kelola pemerintahan dan partisipatif
masyarakat

e-kabinet dan e-konsultasi berkontribusi besar untuk mendengar pendapat masyarakat
dalam pengambilan keputusan nasional dan untuk menerbitkan informasi yang relevan
hampir seketika.

Misalnya, waktu yang kumulatif dalam pemilu parlemen Estonia pada 2011 adalah 11.000
hari kerja.

Penduduk Estonia di 116 negara mengeluarkan suara selama pemilu parlemen 2015.

Sources: Compiled from Kwang (2017a) and estonia.com/estonias-road-e-governance-went-right

Pelajaran Yang Dipetik Dari Kasus Ini

Bahkan negara-negara kecil dan tidak makmur mulai didigitalisasi pemerintah mereka. Tujuannya

adalah untuk meningkatkan pelayanan, mengurangi biaya, dan melibatkan warga. Estonia berhasil

(berukuran kecil di negeri itu membantu, tetapi kerja sama semua dan dukungan seluruh negeri

merupakan faktor keberhasilan yang penting). Kegiatan utama e-government adalah subyek dari

bab ini. Kami juga menyajikan kegiatan e-Learning dan training dan e-health yang terkait. Akhirnya,

kami menyajikan aplikasi EC yang inovatif yang disampaikan oleh model ekonomi bersama serta

kegiatan-kegiatan utama EC.
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2.1.1 Pemerintah Digital : Tinjauan Umum
[

Pemerintah digital, yang juga dikenal sebagai e-government atau digital pemerintah, adalah area
aplikasi e-bisnis yang berkembang yang mencakup banyak topik seperti yang digambarkan dalam
kasus pembuka. Ini merujuk pada berbagai tingkat pemerintahan: kota, daerah, dan negara. Tujuan
utama area ini adalah untuk membawa institusi sektor publik ke era digital. Untuk tinjauan umum,
lihat Brown et al. (2014). Bagian ini menyajikan daerah topik utama.

Ruang Lingkup dan Definisi

Pemerintah merujuk pada penggunaan teknologi informasi dan komunikasi (ITC) secara umum, dan
khususnya perdagangan elektronik, untuk meningkatkan penyediaan layanan dan aktivitas
pemerintah di sektor publik, seperti menyediakan warga dengan akses yang lebih mudah terhadap
informasi dan jasa dan menyediakan layanan pemerintah yang efektif bagi warga dan perusahaan
serta meningkatkan kinerja pegawai pemerintah. Ini juga merupakan cara yang efisien dan efektif
bagi pemerintah untuk berinteraksi dengan warga, bisnis, dan entitas lainnya dan untuk
meningkatkan transaksi bisnis pemerintah (seperti membeli dan menjual barang dan jasa) dan untuk
beroperasi secara efektif di dalam pemerintah sendiri. M-government mencakup sejumlah besar
kegiatan, seperti yang dapat dilihat dalam kasus pembukaan dan dalam en.Wikipedia.org/wiki/e-
government. Untuk lebih jelasnya, lihat Anderson et al. (2015). Untuk sumber daya, lihat
wa3.org.egov.

Perhatikan bahwa e-government juga menawarkan kesempatan untuk meningkatkan efisiensi dan

efektivitas operasi internal pemerintah.

Tabel 2.1 Representasi kategori tujuan kerja e-government

G2C G2B

Kurangi wkatu yang diperlukan untuk berinteraksi dengan | Meningkatkan kemampuan bagi bisnis untuk
pemerintahan menemukan melihat dan mengomentari aturan
Buat satu titik ramah akses ke layanan pemerintah untuk [ Mengurangi beban pada bisnis dengan
individu memungkinkan pengajuan pajak dan dokumen

lainyya di internet

Mengurangi waktu yang dihabiskan untuk mencari pekerjaan [ Mengurangi waktu untuk mengisi formulir ekspor

yang fleksibel dan mencari informasi terkait

Mengurangi waktu rata-rata bagi warga untuk menemukan [ Mengurangi waktu bagi bisnis untuk mematuhi
manfaat dan menentukan kelayakan peraturan pemerintahan

Meningkatkan penilaian pelayanan pemerintah terhadap

rakyat

Meningkatkan jumlah warga yang menggunakan internet
untuk menemukan informasi mengenai kesempatan
rekreasi

Memenuhi permintaan masyarakat tinggi untuk informasi
Memperluas akses pada informasi bagi penyandang
cacat

Membuat bantuan keuangan dari pemerintah lebih mudah,




lebih cepat dan lebih mudah di fahami
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G2G IEE

Mengurangi waktu yang diperlukan untuk menanggapiinsiden | Meningkatkan ketersediaan program pelatihan

darurat oleh lembaga pemerintahan bagi pegawai pemerintah

Mengurangi waktu untuk memverivikasi catatan publik Mengurangi waktu rata-rata untuk memproses
formulir izin

Meningkatkan jumlah program hibah yang tersedia untuk [ Meningkatkan penggunaan layanan e-travel di

aplikasi elektronik setiap lembaga

Meningkatkan efisiensi komunikasi antara pemerintah Mengurangi waktu dan biaya overhead untuk

feederal, negara bagian, lokal dan suku membeli barang dan jasa di seluruh pemerintahan
Federal

Meningkatkan kolaborasi dengan mitra asing, termasuk Rencana investasi IT dengan lebih efektif
pemerintah dan institusi

Proses otomatisasi internal untuk mengurangi biaya dalam| Mengamankan layanan menjadi lebih baik
pemerintahan federal dengan menyebarkan praktek terbaik| dengan biaya yang lebih murah
di seluruh lembaga

Memotong biaya operasional pemerintahan

Sumber : Berbasis pada Egov (2003)

Paling tidak ada 4 hal yang menjadi sasaran pengembangan e-Government, yaitu:

Layanan individual/warga negara atau Government to Citizens (G2C). G2C membangun
fasilitas satu pintu yang mudah ditemui dan mudah digunakan untuk semua layanan
pemerintahan kepada warga negara.

Layanan Bisnis atau Government to Bussiness (G2B). G2B mengurangi beban Kkerja
pengontrolan bisnis (misalnya pelaporan keuangan perusahaan pada pemerintah, penghitungan
pajak, dan sebagainya) dengan cara menghilangkan duplikasi pengumpulan data.

Antar entitas pemerintahan atau Government to Government (G2G) G2G memudahkan
penyelenggara pemerintahan lokal untuk mendapatkan data dari parthernya (misalnya
pemerintah lokal yang lain).

Internal pemerintahan atau Internal Efficiency & Effectiveness (IEE) memanfaatkan teknologi
informasi untuk mengurangi biaya administrasi pemerintahan dengan menggunakan alat
bantu yang sudah teruji efektifitasnya di dunia bisnis seperti supply chain management,
financial management dan knowledge management.

Kegiatan utama dari empat kategori pertama disediakan dalam tabel 2.1 (lihat juga Digital

Government Strategy 2012). Untuk uraian mengenai jangkauan kegiatan m-government di Amerika

Serikat, lihat Digital Government Strategy (2012) dan whitehouse.gov/omb/e-gov. Yang paling

menarik adalah dokumen terbaru yang berjudul "Digital Government" (whitehouse.gov/ /

files’lomb/egov/ Digital - Government/Digital - Government. HTM). Untuk contoh e-government di

singapura, lihat gov.sg.
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Komisi Eropa

Situs web Agenda Digital komisi eropa (ec.europa.eu/ Digital Agenda/selamat datang Digital
Agenda) adalah contoh dari sistem m-government komprehensif. Ini adalah salah satu dari tujuh
bendera uni eropa untuk mencapai strategi pertumbuhan 10 tahunnya. Situs ini dibagi menjadi
beberapa topik — khususnya, kehidupan dan pekerjaan, pelayanan umum, pelajaran yang
berkesinambungan, kota-kota pintar, dan kesehatan serta penuaan. Untuk perinciannya, lihat
ekstro-europa. Eu /digital-agenda/ selamat datang agenda digital. Kategori di atas didasarkan pada
berbagai entitas yang berinteraksi dengan pemerintah. Akan tetapi, entitas ini juga saling terhubung,
sebagaimana diperlihatkan dalam garis-garis ara yang terpecah-pecah pada Gambar 2.1. Berikut
ini adalah uraian singkat tentang kegiatan-kegiatan utama yang dilakukan antara pemerintah dan
setiap badan besar.

Perusahaan
Organisasi Non
Profit

Pemerintahan

Karyawan

Pemernntahan Operasi Intermnal

Negara Lain Pemerintah

Gambar 2.1 Kategori pada Aktivitas E-government

Government-to-Citizen (G2C)

Kategori pemerintah kepada warga (G2C) mencakup semua interaksi antara pemerintah dan
warganya yang berlangsung secara elektronis. G2C dapat melibatkan puluhan inisiatif yang
berbeda. Ide dasarnya adalah untuk memungkinkan warga berinteraksi secara elektronik dengan
pemerintah dari mana saja dan kapan saja. Aplikasi G2C memungkinkan warga untuk mengajukan
pertanyaan dari instansi pemerintah dan menerima jawaban, membayar pajak, menerima
pembayaran dan dokumen, dan layanan jadwal, seperti wawancara kerja dan janji medis. Misalnya,
di banyak negara bagian as, warga dapat memperpanjang sim, membayar tiket lalu lintas, dan
membuat janji untuk pemeriksaan emisi kendaraan dan tes mengemudi — semuanya daring. Fitur
utama situs web pemerintah adalah informasi tentang cara menghubungi pemerintah,
pemberitahuan publik kepada warga, tautan ke situs lainnya, materi pendidikan, publikasi, statistik,
catatan hukum, dan database. Bidang utama aktivitas G2C seperti itu adalah pelayanan sosial,
pariwisata dan rekreasi, keselamatan publik, penelitian dan pendidikan, bentuk-bentuk yang dapat
dicontoh, penemuan layanan pemerintah, arsip pajak, informasi tentang kebijakan publik, dan
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nasihat mengenai isu-isu kesehatan dan keselamatan. G2C sekarang tersedia pada perangkat
mobile/ nirkabel di banyak negara dan pemerintah lokal. Bidang lain dari aktivitas G2C terjadi
dengan memecahkan masalah warga. Pemerintah (atau politisi) dapat menggunakan perangkat
lunak jenis KRM untuk menetapkan pertanyaan dan kasus masalah kepada anggota staf yang
sesuai (sebagaimana diperlihatkan pada pemerintah. T. Nz). Selanjutnya, perangkat lunak CRM
arus kerja dapat digunakan untuk melacak kemajuan resolusi masalah. Perhatikan bahwa lebih dari
20 negara (misalnya, Cina, Korea utara, Iran, suriah) memblokir beberapa situs web untuk alasan
politik, sosial, atau lainnya. Berikutnya, ada dua contoh populer dari G2C.

Voting Elektronik

Proses pemilihan suara bisa jadi bisa menimbulkan kesalahan, manipulasi, dan kecurangan. Di
banyak negeri, ada upaya untuk "mencurangi" suara; Di lain, pecundang ingin penghitungan ulang
manual. Pemungutan suara dapat mengakibatkan krisis politik yang besar, seperti yang terjadi di
beberapa negara. Masalah dengan pemilihan presiden as tahun 2000 dan 2004 telah mempercepat
tren pemilihan suara elektronik. Proses pemungutan suara meliputi berbagai spektrum aktivitas
teknologi dan sosial dari pendaftaran pemilih dan pemilihan otentikasi hingga pendukungan suara
dan penghitungan hasil berikutnya. Sebagai contoh dari proses ini, lihat gambar 2.2. Pemungutan
suara elektronik otomatis beberapa atau semua langkah dalam proses. Sistem pemungutan suara
elektronik yang sepenuhnya telah menimbulkan cukup banyak kontroversi karena berbagai faktor
yang relevan, seperti sifat pemilik perangkat lunak. Isu-isu umum adalah kesulitan dalam menjual
sistem kepada pemilih, audit yang rumit, dan kurangnya pengalaman dalam beberapa langkah

proses.

Pemilihan Yang Dapat Diretas

Masalah yang diperdebatkan adalah kemungkinan pemalsuan dalam pemilihan suara elektronik
(Madden 2015). Kemungkinan penipuan lebih besar jika mesin e-voting yang tidak memiliki jalur
kertas digunakan. Untuk pembahasan, lihat bruto (2016). Perlu dicatat bahwa sulit untuk meretas
sistem pemilihan yang tidak ada di Internet tetapi juga jaringan yang dilindungi pemerintah. Namun,
beberapa pihak mengusulkan selama pemilihan presiden tahun 2016 di Amerika Serikat, bahwa
beberapa sistem non-voting (misalnya, arsip komisi nasional demokratis) terganggu.
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Pamiith Pemeriksaan Pendaftaran pemiin
kefayakan dengan caftar pemin
datang ke TPS yang
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Voting Mach Mesin Pemilihan
Metibat saft Layar senbuty sural
' lll sical , suara elektronik
info Mesh :
» Daftar ; siapa yang

«—— dolih dan slapa

cara Anda memiiin? yang Siak dipHin

Acdit Pemeriksaan
Utang

)

Gambar. 2.2 proses menggunakan mesin pemilihan

Manfaat Transfer Elektronik

Aplikasi satu pemerintah yang tidak baru adalah transfer manfaat elektronik (EBT). Ini telah tersedia
sejak awal 1990-an dan sekarang digunakan di banyak negara. Pemerintah as mentransfer miliaran
dolar dalam manfaat kepada banyak warganya secara teratur. Mulai tahun 1993, ada upaya untuk
memberikan manfaat kepada akun bank penerima. Namun, lebih dari 20% pembayaran diberikan
kepada warga yang tidak memiliki rekening bank. Untuk mengatasi masalah ini, pemerintah
memprakarsai penggunaan kartu pintar. Akhir-akhir ini, beberapa pemerintah memberikan uang
kepada smartphones. Penerima manfaat dapat memuat uang yang mereka terima ke kartu dan
menggunakan kartu di anjungan tunai otomatis (atm), lokasi penjualan inti, dan grosir dan toko
lainnya, seperti kartu nilai prabayar lainnya. Keuntungannya bukan hanya pengurangan biaya
pemrosesan (dari sekitar 50 juta per cek kertas menjadi 2 juta untuk pembayaran elektronik),
melainkan juga pengurangan penipuan. Dengan biometrik adanya kartu pintar dan PCs, para
pejabat mengharapkan penurunan substansial dalam penipuan. EBT telah diimplementasikan di
seluruh negara bagian sejak tahun 2004. Untuk informasi lebih lanjut tentang EBT dalam
pemerintahan, lihat www.fns.usda.gov/ EBT/general-elektronikt-transfer-ebt-informasi. Di beberapa
negara berkembang (misalnya, India, brasil), pemerintah menggunakan pembayaran ponsel untuk
mentransfer manfaat kepada warga.

Pemerintah-dengan-Bisnis (G2B)

Pemerintah berusaha mengotomatisasi interaksi mereka dengan bisnis. Meskipun kita menyebut ini
sebagai Government-to-Business (G2B), hubungan ini bekerja dalam dua cara: pemerintah-ke-
bisnis dan bisnis-ke-government. Jadi, G2B merujuk pada kegiatan di mana pemerintah menjual
produk ke bisnis atau menyediakan bisnis dengan jasa dan sebaliknya. Dua aktivitas utama G2B
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adalah pengadaan e-Procurement dan pelelangan untuk lonjakan pemerintah. Untuk inisiatif G2B
as lainnya untuk bisnis dan nirlaba, lihat as. Gov /Business/Business -way.shtml.

E-Procurement Pemerintah

Pemerintah membeli sejumlah besar MROs (pemeliharaan, perbaikan, dan pengoperasian; BAB
dan bahan-bahan lain langsung dari suplier. Dalam banyak kasus, sistem RFQ (atau tender)
dimandatkan oleh hukum. Selama bertahun - tahun, RFQs ini dilakukan secara manual; Sistem
sekarang bergerak online. Sistem ini menggunakan sistem reverse (buy-side) lelang. Pemerintah
menyediakan semua dukungan untuk sistem kelder tersebut. Untuk informasi tambahan tentang
lelang terbalik. Pelelangan GSA (gsapelelangans. Gov /gsapelelangans/gsapelelangans). Di
Amerika Serikat, misalnya, proyek perumahan setempat di HUD (pembangunan perumahan dan
perkotaan), yang menyediakan perumahan bagi penduduk berpenghasilan rendah, kini beralih ke
e-Procurement.

(@EITLEY: Pengadaan di GSA

Administrasi layanan umum AS (gsa.gov) menggunakan teknologi seperti agregasi permintaan dan
pelelangan terbalik untuk membeli barang untuk berbagai unit pemerintah federal (lihat juga
governmentauctions.org dan liquidation.com).

: SBA Amerika Serikat

Pemasaran pengadaan dan jaringan akses dari administrasi bisnis kecil (sba.gov) telah
mengembangkan sebuah layanan yang disebut PRO-Net (pro-net.sba.gov). Ini adalah basis data
yang patut dicari yang mengerjai petugas di berbagai unit pemerintah as dapat digunakan untuk
menemukan produk dan jasa yang dijual oleh bisnis atau bisnis kecil yang kurang beruntung yang
dimiliki wanita.

Pembelian Kelompok

Banyak lembaga pemerintah juga menggunakan pembelian kelompok secara online, yang diuraikan
pada bab selanjutnya. Aspek yang terkait adalah diskon jumlah, di mana suplier posting harga yang
menjadi lebih rendah sebagai jumlah kenaikan pesanan. Metode yang sama berlaku sewaktu para
pembeli pemerintah memulai pembelian kelompok dengan mempostingkan permintaan produk agar
para pembeli lain dapat meninjau kembali dan kemudian bergabung dengan kelompok itu.

e-Lelang : Lelang Terbalik dan Lelang Penjualan

Banyak pemerintah lelang peralatan surpluses atau barang lainnya, mulai dari kendaraan sampai
real estate yang disita. Pelelangan ini kini beralih ke Internet. Pemerintah dapat melelang dari
sebuah situs web pemerintah, atau mereka dapat menggunakan situs lelang pihak ketiga seperti
ebay.com, bid4assets.com, atau pemerintah yang pelelangan. org. Administrasi layanan umum as
(GSA) di Amerika Serikat mengoperasikan situs lelang properti secara online (lihat
gsapelelangans.gov), dimana pelelangan langsung untuk surplus dan menyita barang dilakukan.
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Beberapa pelelangan hanya dilakukan oleh pedagang; Yang lainnya terbuka untuk umum (lihat
pemerintah. Org). Yang lebih umum adalah penggunaan lelang terbalik untuk pembelian barang dan
jasa, sebagaimana diuraikan pada bab selanjutnya.

Pemerintah-dengan-Pemerintah (G2G)

Kategori pemerintah dengan pemerintah (G2G) terdiri dari kegiatan-kegiatan EC antara unit-unit
pemerintah yang berbeda, termasuk yang ada dalam satu badan pemerintah. Banyak dari mereka
bertujuan untuk meningkatkan keefektifan dan efisiensi operasi pemerintah. Berikut ini adalah
contoh G2G dari Amerika Serikat:

Intelink. Intelink (intelink.gov) adalah intranet yang berisi informasi rahasia yang dibagikan oleh
banyak badan intelijen as. Ini adalah sistem komputer pemerintah as yang diberikan hanya untuk

otoritas penggunaan pemerintah AS.

Pemerintah-dengan-Karyawan dan Efisiensi dan Efektivitas Internal

Pemerintah memperkenalkan beragam inisiatif EC secara internal. Dua bidang yang diilustrasikan
berikutnya.

Pemerintah-dengan-Karyawan (G2E)

Pemerintah sama tertarik, seperti organisasi sektor swasta, dalam menyediakan layanan dan
informasi elektronik untuk karyawan mereka. Aplikasi pemerintah kepada karyawan (G2E)
memaksudkan kegiatan perdagangan elektronik antara pemerintah dan karyawannya. Kegiatan
seperti itu mungkin sangat berguna dalam memungkinkan pelatihan e-secara efisien bagi karyawan

baru, e-belajar untuk meningkatkan keterampilan, dan kegiatan komunikasi dan kolaborasi.

Internal Pemerintahan (IEE)

Pemerintah harus meningkatkan efisiensi dan efektivitas operasi mereka agar tetap sesuai dengan
anggaran dan menghindari kritik. Sayangnya, tidak semua pemerintahan (atau unit di dalam
pemerintahan) efisien atau efektif. Otomatisasi, termasuk e-bisnis, menyediakan kesempatan untuk
secara signifikan meningkatkan operasional. Contoh berikut menggambarkan beberapa aplikasi e-

bisnis untuk memperbaiki IEE.

Kantor manajemen dan anggaran as (OMB) (whitehouse.gov/ OMB) menyediakan daftar kegiatan
yang berhubungan dengan IEE dalam "laporan kepada kongres" 2011 mereka (lihat kantor

manajemen dan Budget 2012).
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Daftar ini mencakup topik-topik seperti:
e Manajemen Program komputasi Cloud Federal
e Manajemen wireless dan aplikasi seluler yang inovatif
e FedSpace (Platform kolaborasi untuk karyawan Federal)
e Pusat Data Federal konsolidasi inisiatif
e Dashboard bisnis kecil
e Dashboard IT (juga tersedia via perangkat seluler )
e Performance.gov (sebuah situs web dengan informasi tentang aktivitas peningkatan
kinerja)
Selain itu, ada inisiatif tradisional yang berkaitan dengan penggajian, manajemen e-catatan, e-

training, akuisisi terpadu, dan e-HRM.

Implementasi E-Government

Seperti kebanyakan organisasi lainnya, entitas pemerintah ingin menjadi digital. Oleh karena itu, kita
dapat menemukan sejumlah besar aplikasi EC dalam organisasi pemerintah. Untuk banyak praktik
dan contoh, lihat Mei Hua dan Rohman (2015), Wohlers dan Bernier (2016), dan jaringan inovator
pemerintah di inovations.Harvar.edu. Bagian ini memeriksa beberapa tren dan masalah yang terlibat
dalam mengimplementasikan e-government. Perhatikan bahwa salah satu inhibitor implementasi
utama adalah keinginan banyak pemerintah untuk mempertahankan kontrol atas penggunaan dan

penyebaran data dan pengetahuan.

Transformasi ke E-Government

Transformasi dari pengiriman layanan pemerintah secara tradisional untuk pelaksanaan e-
government secara penuh mungkin merupakan proses yang panjang. Untuk proses digitiasi, lihat
Corydon et al. (2016). Semua perusahaan perangkat lunak utama menyediakan alat dan solusi
untuk melakukan e-government. Salah satu contohnya adalah Cognos (sebuah perusahaan IBM;
Lihat ibm.com/analytics/us/en/ teknology/cognos-software). Perusahaan juga menyediakan kertas

putih gratis.
E-Government 2.0 dan Media Sosial dan Jaringan

Dengan menggunakan alat media sosial dan model bisnis baru serta merangkul Jejaring Sosial dan
partisipasi pengguna, lembaga pemerintah dapat meningkatkan efektivitas aktivitas online mereka
untuk memenuhi kebutuhan pengguna dengan biaya yang masuk akal. Inisiatif tersebut disebut
sebagai pemerintah 2.0. Untuk liputan yang lebih luas tentang isi dan penerapan topik ini, lihat Dalton
(2016), Imholt (2015), dan Grogan (2015). Badan-badan pemerintah di seluruh dunia sekarang
bereksperimen dengan alat-alat media sosial serta halaman-halaman mereka sendiri dan
kehadirannya di situs-situs Jejaring Sosial publik. Pemerintah menggunakan perangkat Web 2.0
terutama untuk kolaborasi, penyebaran informasi, e-Learning, dan keterlibatan warga negara.
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Penjaga pantai as menggunakan YouTube, Twitter, dan Flickr untuk menyebarkan informasi dan
membahas operasi penyelamatan mereka. Yang disimak adalah feed Twitter FEMA (sebelumnya
"FEMA in Focus"), saluran yang menyediakan penyebaran informasi yang berhubungan dengan
perempuan (lihat Twitter.com/fema). Lembaga penegak hukum menggunakan media sosial (seperti
Facebook dan Twitter) untuk memburu para penjahat. (untuk beberapa contoh, lihat digitaltrends.
com/social-media/the-new-insisi-source-untukpolisi-forces-social-net-works.) Untuk lebih lanjut
tentang bagaimana badan-badan pemerintah memperluas penggunaan mereka media sosial, lihat
federalnewsradio. Untuk contoh lebih lanjut, lihat Grogan (2015).

M-Government

Pemerintahan Mobile (m-government) adalah implementasi aplikasi e-government dengan
menggunakan platform nirkabel dan perangkat seluler , terutama telepon pintar. Itu sebagian besar
dilakukan di G2C (misalnya, lihat pemerintah dari Portal nirkabel kanada; Mgovworld.org).
Pemerintah menggunakan infrastruktur dan perangkat Internet nirkabel. Ini merupakan layanan yang
bernilai tambah, karena ini memungkinkan pemerintah untuk menjangkau lebih banyak warga
(misalnya, melalui smartphone atau Twitter) dan dapat lebih hemat daripada platform EC berbasis
nirkabel. Itu sangat berguna dalam bencana (misalnya, notifikasi darurat), cepat (misalnya, dalam
melakukan survei dan jajak pendapat), dan juga nyaman bagi warga negara. Selain itu, pemerintah
mempekerjakan sejumlah besar pekerja seluler yang didukung oleh perangkat nirkabel. M-
government ditawarkan terutama dalam pendidikan, kesehatan, layanan keuangan, kesejahteraan,
dan pengendalian lingkungan. Untuk data mengenai persentase pemerintah pusat yang ditawarkan
pemerintah dalam setiap kategori pada 2014 dan 2016, lihat statista.com/statistics/42169 — layanan
mobile-sera — yang tersedia oleh pemerintah. Untuk aplikasi seluler yang inovatif bagi warga, lihat
Kwang (2016a).

(®) i)W - Bus Umum di Honolulu

Sebuah contoh dari proyek pemerintah mobile adalah sistem lokasi bus yang dikelola pemerintah
kota (aplikasi) di Honolulu, Hawaii, yang disebut "DaBus" (Honolulu.gov/mobile). Menggunakan
ponsel anda, anda dapat menemukan perkiraan waktu kedatangan salah satu bus di lebih dari 4000
bus berhenti. Bus dilengkapi dengan alat GPS yang secara langsung mengirimkan lokasi bus.
Kemudian, sistem ini menghitung perkiraan waktu kedatangan setiap halte. Sistem serupa terdapat
di banyak tempat lain (misalnya, di singapura "IRIS", di Amerika Serikat "NextBus", dan di aplikasi
"perencana perjalanan" inggris "). M-government dapat membantu membuat informasi publik dan
layanan pemerintah tersedia kapan saja dan di mana saja. Lihat as. Gov/mobileapps.shtml. Contoh
spesifik dari m-government akan memberikan SMS peringatan massal kepada publik dalam

peristiwa bencana besar.
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Smart Cities

Kota-kota cerdas sering kali dilaksanakan sebagai proyek-proyek e-government, dan mencakup
didigitalisasi layanan pemerintah, transportasi, pendidikan, e-health, dan lain-lain (lihat detail di BAB
7). Untuk bagaimana hal ini dilakukan di Nigeria, lihat Akwaja (2017).

Manfaat dari m-Government

Manfaat utama dari pemerintahan m adalah:

e Lebih banyak warga negara dan karyawan dapat dicapai (di mana pun, kapan saja).

e Pengurangan biaya (misalnya, dengan meningkatkan produktivitas karyawan, mengurangi
anggaran).

e Memodern-kan operasi pemerintah (misalnya, menggunakan perangkat seluler ).

e Karyawan dapat memperbaiki perangkat seluler mereka sendiri, menghemat biaya
perangkat keras dan perangkat lunak.

¢ Menyediakan pelayanan yang berkualitas dan fleksibel bagi masyarakat.

e Meningkatkan jangAndaan dan kecepatan penyebaran informasi kepada umum.

Selain itu, banyak manfaat umum perdagangan m-commerce berlaku juga dalam m-government.

Beberapa Masalah Implementasi

Masalah perwakilan dari penerapan m-government adalah:
¢ Infrastruktur mahal mungkin diperlukan untuk melengkapi infrastruktur tradisional yang ada.
Lebih banyak infrastruktur diperlukan untuk sistem nirkabel serta untuk peningkatan volume

aliran informasi (lihat kasus penutup dalam bab ini).

¢ Mungkin sulit untuk menjaga keamanan dan privasi informasi tentang jaringan seluler
umum.

e Bagi banyak warga, ponsel terlalu kecil atau terlalu rumit untuk digunakan.
¢ Dibanyak negeri, ada kekurangan standar dan undang-undang tentang penggunaan data

yang disampaikan secara nirkabel.

Teknologi Mutakhir dalam e-Government

Banyak kota, negara bagian dan bahkan pemerintah negara bagian kini menerapkan atau
bereksperimen dengan teknologi mutakhir, yang sebagian besar berhubungan dengan kecerdasan

buatan. Berikut ini beberapa contoh:

Aplikasi kecerdasan buatan(Aplikasi Artificial Intelligence/Al)

Banyak yang percaya bahwa Al adalah hal besar berikutnya bagi pemerintah (misalnya, pendatang
baru 2016). Kwang (2017b) melaporkan tentang publikasi dari kantor pemerintah as untuk ilmu
pengetahuan tentang masa depan kecerdasan buatan (Al) dan dampaknya terhadap masyarakat.
Secara umum, Al diharapkan untuk meningkatkan inovasi dan produktivitas, memungkinkan

penggunaan sumber daya yang lebih efisien, memungkinkan model bisnis baru, memungkinkan
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kesehatan yang lebih baik (lihat bagian "E-Health"), mengurangi beban pencarian, dan
meningkatkan keputusan pemerintah. Selain itu, ini akan membantu penggunaan lebih banyak data
dan membuat departemen pemerintah untuk lebih memahami orang-orang dan departemen lainnya

yang mereka layani. Sebagai tambahan Al akan bertindak sebagai penasihat virtual.

Penasehat Virtual

Penasihat maya semakin pintar dan dapat membantu karyawan pemerintah dan warga dalam

menyediakan informasi dan dalam membuat keputusan.

Chatbots

Ini sudah digunakan di bandara, kantor pemerintah, museum umum, DLL sebagai panduan. Ini
adalah robot yang diperlengkapi dengan pengetahuan tentang daerah yang mereka layani.
Pengguna dapat mengadakan sesi tanya jawab dengan mereka. Spinosa (2016) menggambarkan

penerapan potensial. Chatbot adalah bagian dari saran virtual. Untuk tinjauan, lihat Haisler (2016)

Virtual Reality dan Augmented Reality

Realitas Virtual dan augmented mungkin memiliki dampak besar bagi pemerintah dalam kontak
mereka dengan warga, dalam peningkatan produktivitas, dalam pelatihan yang disediakan oleh
pemerintah (lihat bagian "E-Learning, E-Training, and E-Books"), dan dalam kegiatan penelitian dan
pengembangan mereka. Untuk perinciannya, lihat Lohrmann (2016); Thomas (2016) membahas

dampak analisis pemerintah.

Bagaimana Chatbot akan Mempengaruhi Pemerintah

Menurut Haisler (2016), chatbots akan memiliki efek berikut:

1. Chatbot pribadi akan memungkinkan warga untuk mengalami pemerintahan tanpa
mengunjungi fasilitas pemerintah fisik (misalnya, via Q&A).

2. Chatbot Enterprise dapat membantu dalam mengoptimalkan layanan pelanggan yang
disediakan oleh karyawan pemerintah.

3. untuk pergi ke pertemuan dewan, dan mencari banyak informasi untuk menemukan jawaban
terhadap pertanyaan.

4. Chatbots akan memfasilitasi kecerdasan kolektif, memungkinkan warga untuk berinteraksi

dengan data. Untuk pembahasan lebih lanjut, lihat Estopace (2016c).
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Daerah Lain

Dalam bagian "E-Learning, E-Training, and E-Books", kami menjelaskan bagaimana al dan chatbot
memfasilitasi E-Learning. Komputer pintar, seperti IBM Watson, dapat membantu pemerintah untuk
mengantisipasi kebutuhan warga. Internet (BAB 7), analisis prediktif, dan robot dapat meningkatkan

efisiensi pemerintah.

Bahan Diskusi

Jelaskan e-government.

Apa empat kategori utama layanan e-government?
Jelaskan G2C.

Jelaskan cara kerja e-voting.

Jelaskan dua bidang utama dari aktivitas G2B.

o g s~ w NP

Bagaimana pemerintah menggunakan EC secara internal dan ketika berurusan dengan
pemerintah lain?

7. Jelaskan aktivitas jejaring sosial e-government. Apa saja manfaat potensialnya?

8. Jelaskan tentang m-government dan masalah implementasinya.

9. Jelaskan beberapa teknologi mutakhir untuk e-government.

2.1.2 e-Learning, e-Training, dan e-Book
[

Topik e-Learning mendapat banyak perhatian, terutama karena universitas tingkat pertama seperti
MIT, Harvard, dan Stanford di Amerika Serikat dan Oxford di inggris yang menerapkannya. Pada
Gambar 2.3 di bawah ini memperlihatkan kekuatan yang mendorong peralihan dari pendidikan
tradisional ke pembelajaran online. E-Learning juga tumbuh sebagai metode untuk pelatihan dan
penciptaan pengetahuan dalam dunia bisnis dan menjadi aktivitas e-bisnis utama. Dalam bagian ini,
kita akan membahas beberapa topik yang berkaitan dengan e-Learning. Untuk liputan menyeluruh
tentang e-Learning dalam pendidikan tinggi, lihat Garrison (2016).

Dasar-Dasar E-Learning: Definisi dan Konsep

Ada beberapa definisi dari e-Learning. Definisi kerja dari e-Learning adalah penggunaan
penggunaan materi dan metode pendidikan secara online, menggunakan teknologi informasi, untuk
tujuan pembelajaran, pengajaran, pelatihan, atau memperoleh pengetahuan kapan saja dan di
berbagai lokasi (lihat orang. Howstuffwork.com/elearningl.htmname.org/wiki/e-Learning, dan
webobopedia.com/term/e/e_ learning. HTML). E-Learning lebih luas daripada istilah online learning
(online learning), yang secara umum hanya mengacu pada pembelajaran berbasis web. E-Learning
termasuk m-learning (atau mobile learning) yang digunakan saat materi disampaikan secara nirkabel
pada ponsel, tablet, atau perangkat ponsel lainnya (deskripsi untuk diikuti). E-Learning identik
dengan instruksi berbasis komputer, pelatihan berbasis komputer, pendidikan online, dan istilah
lainnya.
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Gambar 2.3 Penggerak e-Learning

Itu muncul dalam berbagai kegiatan pembelajaran dan pengajaran yang didukung secara elektronik,
mulai dari ruang kelas virtual sampai konferensi seluler . E-Learning mencakup berbagai metode
dari komputer yang difasilitasi untuk belajar, dari belajar sendiri dengan DVD hingga gelar online
yang ditawarkan oleh universitas. E-Learning juga dapat mencakup penggunaan materi pengajaran
berbasis web dan hypermedia, kd-rom multimedia, portal pembelajaran dan pengajaran, papan
diskusi, perangkat lunak kolaborasi, e-mail, blog, wis, penilaian tambahan komputer, evaluasi
pendidikan, simulasi, permainan, perangkat lunak belajar, dan banyak lagi. Sebuah sekolah yang
menarik tanpa ruang kelas adalah sekolah Hellerup di Denmark. Siswa di sana "belajar dengan
melakukan" dan bahkan menentukan cara terbaik mereka dapat belajar. Untuk bagaimana sekolah
ini beroperasi, lihat the globeandmail.com/— on business /economy/ canada-kompetitif — es/no--
and-s-y-a-danish-cle12688441 dan Millar (2013). Untuk lebih lanjut pada e-Learning, lihat
en.wikipedia.org/wiki/E-Learning. Untuk komunitas dan sumber daya untuk e-Learning profesional,
lihat elearningid.com.

Manfaat dan Kerugian dari E-Learning

E-Learning memiliki banyak manfaat baik pada lembaga pengajaran maupun peserta didik. Akan
tetapi, ada beberapa kelemahan, sehingga ini menjadi topik yang kontroversial.
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Manfaat E-Learning

Di era Internet, keterampilan dan pengetahuan perlu terus-menerus diperbarui dan disegarkan

(pembelajaran seumur hidup) untuk mengikuti perubahan bisnis dan teknologi yang serbacepat

dewasa ini. Ini berarti bahwa semakin banyak orang perlu belajar dan sering melakukannya dengan

cara yang tidak tradisional. E-Learning mendukung pembelajaran tersebut karena kemampuan dan

manfaat berikut: E-Learning bisa sangat berguna di negara-negara berkembang. Untuk contoh hasil

positif di jamaika, lihat Thompson (2014). Untuk statistik sepuluh e-Learning tahun 2014 dengan

infographic, lihat elearninginc.com/top-10-e-Learning-statistis-for- 2014-you-perlu-to-tahu. Untuk

bagaimana mengajar dengan e-Learning termasuk desain material, lihat Clark dan Mayer (2016).

Pendidikan.

Para siswa dapat belajar di rumah dan mempertahankan pekerjaan rutin mereka di sekolah. Ibu
rumah tangga yang sibuk bisa mendapatkan gelar.

Belajar dan Berlatih mengurangi waktu.

E-Learning bisa mempercepat waktu latihan hingga 50%.

Pengurangan biaya.

Biaya menyediakan pengalaman pembelajaran dapat dikurangi sebanyak 50 — 70% ketika
ceramah-ceramah kelas digantikan dengan sesi-sesi e-Learning. Ini termasuk mengurangi biaya
fakultas, tidak ada ruang kelas, dan kurang atau tidak ada waktu untuk perjalanan.

Besarnya jumlah dan keanekaragaman pelajar.

E-Learning dapat menyediakan pelatihan bagi sejumlah besar orang dari beragam latar belakang
budaya dan tingkat pendidikan, meskipun mereka berada di lokasi yang berbeda di zona waktu yang
berbeda. Perusahaan-perusahaan besar seperti Cisco Systems, Inc. (Cisco.com), menyediakan
kursus pelatihan online untuk sejumlah besar karyawan, pelanggan, dan mitra bisnis.

Pengajaran yang inovatif.

Kemampuan untuk menyediakan metode pengajaran yang inovatif seperti pertunangan khusus,
interaksi dengan para pakar, interaksi dengan para pembelajar di negara-negara lain, dan
sebagainya.

Mengukur dan menilai kemajuan.

Kemampuan untuk menilai kemajuan secara langsung, menemukan bidang-bidang kesulitan,
dan pekerjaan perbaikan desain.

Belajar mandiri dan motivasi.

Siswa e-belajar biasanya paced sendiri dan termotivasi diri. Karakteristik-karakteristik ini dapat
menghasilkan retensi konten yang lebih tinggi (25 sampai 60% lebih tinggi daripada dengan
pelatihan berbasis kuliah tradisional).

Kekayaan dan kualitas.

E-Learning memungkinkan penggunaan instruktur atas dan juga menggunakan dukungan
multimedia. Ini dapat membuat belajar lebih menyenangkan. Konten yang sulit dapat dibuat menarik
dan mudah untuk dipahami. Secara keseluruhan, mutu pembelajaran dapat meningkat.
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Fleksibilitas.

E-pelajar mampu menyesuaikan waktu, lokasi, konten, dan kecepatan belajar menurut jadwal
pribadi mereka sendiri.

Bahan pengajaran yang diperbarui dan konsisten.

Hampir mustahil untuk memperbarui informasi dalam buku pelajaran secara ekonomi lebih
sering daripada setiap 2 atau 3 tahun; E-Learning bisa menawarkan akses langsung ke
pengetahuan terbaru. Penyampaian e-Learning mungkin lebih konsisten daripada materi yang
disajikan dalam pembelajaran kelas tradisional, karena variasi di antara guru dan materi
pengajaran diminimalkan.

Kesanggupan untuk belajar dari perangkat seluler .

Ini membantu belajar di mana pun dan kapan pun juga menyediakan dukungan bagi
pembelajar oleh guru dan teman sebaya.

Pengetahuan yang saksama.

Berbeda dengan pengetahuan tentang seorang instruktur tunggal di kelas, e-Learning dapat
mencakup pengetahuan tentang beberapa ahli, masing-masing mempersiapkan modul
pengajaran dalam bidang keahliannya.

Lingkungan yang bebas dari rasa takut.

E-Learning dapat memfasilitasi pembelajaran bagi siswa yang mungkin tidak ingin bergabung

dengan diskusi kelompok tatap muka untuk berinteraksi dengan teman atau guru.

Kelemahan dan Tantangan e-Learning

Meskipun banyak manfaat bagi organisasi pembelajar dan pengajaran, e-Learning memang

memiliki beberapa kelemahan, seperti berikut:

Evaluasi dan pemeriksaan.
Dalam lingkungan pendidikan yang lebih tinggi, salah satu kritik adalah bahwa profesor

mungkin tidak mampu dengan memadai menilai pekerjaan siswa yang diselesaikan melalui e-
Learning. Tidak ada cara untuk mengetahui, misalnya, siapa yang benar-benar menyelesaikan
tugas atau ujian. (meskipun demikian, hal yang sama berlaku untuk pr apa pun yang dilakukan
di luar ruang kelas.)

Membutuhkan Pelatihan instruktur.

Beberapa instruktur tidak memiliki pengetahuan untuk mengajar dengan peralatan elektronik
dan mungkin membutuhkan pelatihan, yang membutuhkan biaya uang.

Peralatan kebutuhan dan layanan dukungan.

Dana tambahan diperlukan (oleh institut pengajaran) untuk membeli sistem e-Learning yang
melengkapi sistem tradisional. Ini dibutuhkan untuk penciptaan, penggunaan, dan
pemeliharaan e-Learning.

Kurangnya interaksi langsung dan gaya hidup kampus.

Banyak orang merasa bahwa stimulasi intelektual yang terjadi melalui interaksi di kelas dengan

instruktur dan teman sebaya "hidup" tidak dapat sepenuhnya diulangi dengan e-Learning.
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e Penciptaan, pemeliharaan, dan perbaikan.
Tidaklah mudah untuk mempersiapkan kursus materi dan desain secara online. (untuk cara
melakukannya, lihat Vai dan Sosulski (2015).) Meskipun materi e-Learning tampaknya lebih
mudah dimutakhirkan daripada materi yang diterbitkan secara tradisional, ada kesulitan praktis
(misalnya, biaya, instruktur) dalam mempertahankan arus material belajar. Isi dari materi e-
Learning dapat menjadi sulit untuk dipertahankan karena kurangnya kepemilikan, dan
akuntabilitas untuk, material website. Pengembang konten online mungkin bukan mereka yang
mengupgrade itu.

¢ Membutuhkan jaringan dan perangkat komunikasi wireline dan wireless yang dapat
diandalkan. Privasi perlu dilindungi dan juga sistem perlu diamankan.

e Perlindungan kekayaan intelektual.
Sulit dan mahal untuk mengendalikan penyampaian karya yang dilindungi hak cipta yang
diunduh dari platform e-Learning.

e Retensi pelajar.
Tanpa umpan balik dan intervensi manusia, mungkin sulit untuk menjaga beberapa siswa terlibat

dan energik.

Kendala utama untuk pembelajaran korporasi :

1. Terlalu mahal untuk menciptakan dan mempertahankan,

Kesulitan membujuk orang untuk belajar dengan cara-cara baru,
Kurangnya dukungan teknologi,

Keragu-raguan karyawan untuk berkontribusi pada pembelajaran sosial,

o bk b

Pelajar mungkin lebih menyukai petunjuk kelas tradisional.

Teknologi maju dapat mengurangi beberapa hambatan dan hambatan di atas dan di atas. Misalnya,
beberapa produk perangkat lunak online memiliki fitur yang membantu merangsang pemikiran
siswa. Kontrol biometrik dapat digunakan untuk memverifikasi identitas siswa yang melakukan
pemeriksaan dari jarak jauh. Namun, fitur ini menambah biaya e-Learning. Untuk lebih mengenai
kerugian dari e-Learning, lihat akademisi. Edu/4052785/5/% keuntungan hidup dan mengurangi
keuntungan belajar.

Universitas Online dan Pembelajaran Jarak Jauh

Istilah pembelajaran berjarak, juga dikenal sebagai pendidikan jarak, merujuk pada pendidikan di
mana guru dan siswa berada di lokasi yang berbeda. Dalam kasus demikian, sang siswa dipisahkan
dari ruang kelas dari jarak dan mungkin dari waktu ke waktu. Kadang-kadang siswa bertemu satu
atau dua kali di lokasi fisik untuk mengenal satu sama lain, bertemu instruktur atau koordinator, atau
melakukan pemeriksaan. Jarak belajar menjadi banyak digunakan di universitas dan lembaga
pembelajaran di seluruh dunia. Universitas besar menawarkan kursus dan gelar melalui mode ini,
yang menjadi lebih dikenal dan diterima. Untuk detalil, lihat onlineeducation.net.
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Universitas Virtual: Gelar Nyata

Konsep universitas virtual, universitas online di mana mahasiswa mengambil kelas dari rumah
melalui Internet, berkembang dengan cepat. Ratusan ribu siswa di banyak negeri, dari inggris ke
Israel sampai Thailand, menghadiri kelas online. Sejumlah besar universitas yang ada, termasuk
universitas Stanford dan universitas terkemuka lainnya, menawarkan pendidikan online dalam
bentuk tertentu; Misalnya, MIT menawarkan ribuan kursus mereka secara online (lihat kursus di ocw.
Kde. Edu/ index.htm). Jutaan pembelajar independen dari seluruh dunia (siswa, profesor,
pembelajar diri) masuk ke situs OpenCourseWare MIT setiap tahun (lihat oktober. Edu/about dan
ocw.mit.edu/about/site-statistics). Beberapa universitas, seperti University of Phoenix (phoenix.edu),
National University (nu.edu), dan University of Maryland (umuc.edu), menawarkan ratusan kursus
dan puluhan gelar secara online kepada para mahasiswa di seluruh dunia. Kampus Virtual California
(cvc.edu) menyediakan direktori dan tautan untuk ribuan kursus dan program tingkat online yang
ditawarkan oleh perguruan tinggi dan universitas di California (lihat CVC. Edu/). Untuk informasi
tentang sumber daya pembelajaran jarak jauh dan universitas online, lihat ini terjalin
seluruhnya.com. Untuk daftar program MBA online top di dunia, lihat onlinemba.com/rankings

Inovasi dalam e-Learning

Ada banyak inovasi dalam e-Learning, salah satunya diperlihatkan dalam contoh berikut.

@Y : e-Learning Versus Robot
Pada desember 2010, kota Daegu di Korea selatan memperkenalkan 29 robot ke 19 sekolah dasar.

Setiap robot, tingginya sekitar 3,2 meter, dirancang untuk mengajar bahasa inggris kepada para
siswa. Dikembangkan oleh institut ilmu pengetahuan dan teknologi Korea (KIST), robot-robot
berputar di atas roda dan mengajukan pertanyaan dalam bahasa inggris (lihat Gambar 5.4). (untuk
perincian, lihat cnet.com/news/ korea-schools-welcome e-more robot-teachers.) Robot-robot itu
dapat digerakkan mengitari ruang kelas oleh instruktur (melalui remote control), yang memfasilitasi
interaksi antara guru dan siswa. Robot bisa membacakan buku untuk para siswa dan bahkan "tarian”
untuk musik. Robot - robot itu memajang wajah seorang "guru" "Bimbingan ini sebenarnya
disediakan oleh guru-guru yang berpengalaman di filipina, yang gajinya jauh lebih sedikit daripada
guru asal korea. Robot diprogram untuk menggunakan metode pengajaran yang paling efektif dan
terkini (misalnya, menggunakan permainan multimedia). Kamera mendeteksi ekspresi wajah guru
filipina dan langsung memantulkan mereka pada wajah avatar robot. Para siswa berpartisipasi lebih
aktif, terutama yang pemalu yang takut berbicara keras-keras. Robot-robot ini juga digunakan di
daerah pedesaan terpencil yang persediaan para guru bahasa inggris sangat sedikit.

Untuk contoh lebih lanjut tentang guru robot pendidikan, lihat nytimes com/2010/07/11/science/11.
Html? Wanted = all& r=0.
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Pelatihan Online Perusahaan

Dengan meningkatnya penggunaan teknologi pintar (BAB 7) muncul kemungkinan penggantian
pekerjaan secara besar-besaran oleh mesin. Oleh karena itu, perusahaan perlu melatih kembali
banyak karyawan mereka (lihat Gaikwad 2016). Seperti institusi pendidikan, sejumlah besar
organisasi bisnis menggunakan e-Learning dalam skala besar. Banyak perusahaan, seperti Cisco
Systems (Cisco.com), menawarkan pelatihan online. Sebuah penelitian oleh American Society for
Training and Development mendapati bahwa hampir sepertiga dari kandungan pelatihan korporasi
disampaikan secara elektronis.

Pelatihan korporasi didorong oleh beberapa faktor dan sering dilakukan melalui intranets dan portal
perusahaan. Namun, para siswa juga menggunakan Internet. Ini memiliki beberapa variasi, salah
satunya adalah pelatihan online permintaan, yang ditawarkan oleh perusahaan perangkat lunak
seperti sistem Citrix (Citrix.com). Akan tetapi, di perusahaan-perusahaan besar yang memiliki
banyak situs, dan untuk penelitian dari rumah, Internet digunakan untuk mengakses materi online
tersebut. Kisah-kisah keberhasilan vendor tentang pelatihan online dan materi pendidikan dapat
ditemukan di adobe.com/resources ces/elearning dan di twave. Co.uk. Untuk sebuah panduan
komprehensif untuk pelatihan online, lihat Kaattari dan Trottier (2013).

Dresser-Rand adalah perusahaan global as yang membuat peralatan kompresi. Perusahaan ini
memiliki lebih dari 5500 karyawan di 50 lokasi yang berbeda di 26 negara yang berbicara 14 bahasa
yang berbeda. Perusahaan perlu melakukan pelatihan ekstensif karena pertumbuhan dan pensiun
karyawan. Sebelumnya, the company menggunakan lebih dari 600 tenaga penjual untuk melatih
mereka. Tantangan utamanya adalah pemutakhiran materi pengajaran karena perubahan teknologi.
Dengan menggunakan sistem manajemen pembelajaran (LMS) dari elproduktif pesisir (training.
DuPont.com, sekarang bagian dari solusi berkelanjutan DuPont), perusahaan tersebut menerapkan
program pelatihan online secara komprehensif melalui dreser-rand University, menabung lebih dari
1 juta dolar per tahun.

Menggunakan Permainan Komputer untuk Melatih Karyawan Baru

Ada kecenderungan untuk menggunakan game simulasi komputer untuk pelatihan.

Marriott internasional mengembangkan sebuah permainan "Hotel Marriott saya" tersedia di
Facebook, untuk bantuan dalam merekrut dan pelatihan. Para pemain belajar bagaimana hotel dan
restoran mereka beroperasi. Awalnya, Marriott mengembangkan permainan untuk dapur. Para
pemain perlu memilih bahan apa yang akan digunakan untuk makanan yang berbeda (berdasarkan
harga dan kualitas). Para pemain juga belajar cara memilih karyawan dari kelompok calon dan
membuat keputusan tentang pembelian peralatan. Mereka juga belajar tentang kualitas makanan.
Untuk e-Book gratis tentang bagaimana gamification dapat mengubah bentuk pembelajaran, lihat
elearningindex.com/free ebooks/gamificationreshapes-learningmendapat kekuatan.
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M-Learning

Kategori khusus dari e-Learning adalah m-learning, atau mobile learning, yang mengacu pada e-
Learning, atau bentuk pendidikan lainnya menggunakan perangkat mobile. Dengan demikian, kita
dapat belajar di mana pun di mana perangkat seluler bekerja. Belajar dengan komunikasi dan
mengajar di lingkungan nirkabel. Perhatian khusus diberikan pada situasi-situasi di mana para
instruktur dan bahan pengajaran berfungsi dengan baik. Teknologi ini memungkinkan pelajar untuk
bekerja dan bekerja sama lebih mudah daripada dalam situasi tidak berfungsi. Sebuah contoh
adalah Mobile Learn (waldenuedu/experience/learning/mobilelern), sebuah program pembelajaran
online yang ditawarkan oleh Walden University (waldenu.edu), sebuah universitas online yang
secara ekstensif menggunakan m-learning (belajar secara bertahap). Beberapa universitas di luar
jangAndaan juga belajar dengan mobil. Salah satu universitas seperti itu adalah Abilene Christian
university (acu.edu); Indria-indria difokuskan pada penggunaan tablet untuk pembelajaran dan
pengajaran (lihat legacu. Acu. Aim. Host/teknologi /mobilelearning/). Untuk rincian lebih lanjut
termasuk studi kasus dan sumber daya, lihat m-learningorg dan en.wikipedia.org/wiki/M-learning.
Lihat juga sebuah presentasi slide berjudul "What is M-Learning” di slideshar.

net/aurionlearning/apa-is-mlearning.

Jejaring Sosial dan e-Learning

Sejak kelahirannya, jejaring sosial telah saling berhubungan dengan pembelajaran. Sebuah istilah
baru, pembelajaran sosial, juga dikenal sebagai e-Learning 2.0, diciptakan untuk menggambarkan
pembelajaran, pelatihan, dan pengetahuan dalam Jejaring Sosial dan/atau difasilitasi dengan
perangkat perangkat lunak sosial. Lingkungan sosial memfasilitasi pelatihan berbasis teknologi
tinggi, memungkinkan pelajar untuk berbagi pengalaman mereka dengan orang lain. Oleh karena
itu, beberapa perusahaan telah menggunakan media sosial untuk tujuan pelatihan dan
pengembangan (misalnya, lihat advancing.com). Pembelajaran sosial didasarkan pada teori
pembelajaran sosial. Untuk detail, lihat en.wikipedia.org/ wiki/ social_learning. Beberapa siswa
menggunakan Facebook, LinkedIn, Pinterest, Twitter, dan seterusnya untuk terhubung dengan
siswa lainnya. Misalnya, murid dapat menelaah bersama, membahas topik-topik, atau bertukar
pikiran secara online. Sayangnya, gangguan pada beberapa jaringan dapat menyulitkan kita untuk
fokus pada pembelajaran. Beberapa perusahaan menggunakan media sosial untuk melibatkan
karyawan dalam pembelajaran kelompok melalui berbagi pengetahuan. Menurut News (2016),
konten yang dihasilkan pengguna yang merupakan properti utama media sosial merupakan tren
penting dalam pembelajaran perusahaan. Beberapa Jejaring Sosial (atau masyarakat)
didedikasikan untuk pembelajaran dan pelatihan (misalnya, lihat elearninggs. Uk). Contoh dari
Jejaring Sosial untuk pembelajaran adalah TestDen atau LearnHub (getlearnhub.com), yang
didedikasikan untuk pendidikan internasional. Beberapa pakar percaya bahwa masa depan e-
Learning adalah pembelajaran sosial. Teknologi Jejaring Sosial memiliki kemampuan berikut yang
mungkin memudahkan pembelajaran:
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e Hubungkan pelajar dalam sebuah proyek pembelajaran. Ini memungkinkan orang untuk
terhubung secara nyata untuk diskusi, kolaborasi, dan pemecahan masalah.

e Menjadikan pengalaman sosial sebagai bagian dari strategi belajar perusahaan.

e Membangun pengetahuan tentang para pakar.

e Memungkinkan pelajar untuk terlibat. Pekerja generasi X dan milenium menggunakan
perangkat Web 2.0 secara ekstensif untuk berinteraksi di antara mereka sendiri dan
denganorang lain. Organisasi dapat menjangkau kelompok ini dan menggunakan Jejaring
Sosial untuk pelatihan.

e Menggunakan platform seperti Pinterest untuk mengembangkan kreativitas dalam desain
dan menggunakan gambar untuk mempertajam beberapa keterampilan belajar.

e Menyediakan isi yang relevan sebelum pertemuan tertutup untuk memberikan suara atau
meminta suplemen. Ini dapat memperkaya dan memfasilitasi penyampaian kelas.

e Menghubungkan pelajar dengan sumber-sumber yang relevan dan membiarkan mereka
menilai dan berbagi pendapat.

e Mengidentifikasi kebutuhan dan masalah implementasi dari individu-individu dan kelompok-
kelompok.

e Meminta murid - murid memberikan dukungan sosial kepada satu sama lain.

¢ Meningkatkan dan mempercepat komunikasi yang berhubungan dengan pembelajaran
(misalnya, via Twitter).

Banyak universitas mengombinasikan e-Learning dan Jejaring Sosial; Selain itu, banyak profesor
yang memiliki blog dan wiki untuk kelas mereka dan mendorong komunikasi dan kolaborasi melalui

Facebook atau Jejaring Sosial lainnya

Beberapa Dukungan Teknologi Terbaru Dari E-Learning

Beberapa inovasi teknologi terbaru digunakan untuk memfasilitasi pembelajaran. Berikut ini

contohnya:

Sekolah internasional SJI (singapura) menggunakan platform ponsel sosial untuk menciptakan
lingkungan belajar bersama. Mimbar memperkenankan siswa dan guru untuk mengajukan
pertanyaan, membabhas topik, membagikan sumber-sumber, dan bekerja sama dalam proyek. Untuk
perincian dan manfaat yang diperoleh, lihat Kwang (2016b).

Simulasi Interaktif Visual

Teknologi yang efektif untuk e-training and e-Learning adalah simulasi interaktif visual (VIS), yang
menggunakan tampilan grafis komputer untuk menunjukkan dampak dari mengevaluasi solusi
alternatif atas berbagai masalah. Ini berbeda dengan grafis reguler dalam bahwa pengguna dapat
memanipulasi proses pengambilan keputusan dan melihat hasil dari intervensi. Beberapa

pembelajar menanggapi dengan lebih baik terhadap tampilan grafis, terutama ketika itu interaktif.
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Misalnya, VIS digunakan untuk memeriksa cara kerja lingkungan klinik dokter dalam jaringan dokter
dalam upaya untuk menyediakan perawatan medis bermutu tinggi. Sistem simulasi mengidentifikasi
faktor masukan yang paling penting yang sangat mempengaruhi kinerja. Masukan ini, jika dikelola
dengan baik, menyebabkan biaya yang lebih rendah dan tingkat perawatan medis yang lebih tinggi.
Sistem VIS menyediakan manfaat potensial besar berikut:

e Mempersingkat waktu pembelajaran.

¢ Membantu dalam mengajarkan cara mengoperasikan peralatan yang rumit.

¢ Mengaktifkan pembelajaran mandiri, di mana pun, kapan pun.

¢ Membantu dalam menghafal.

e Biaya pelatihan secara keseluruhan lebih rendah.

e Mencatat kemajuan pelajar seseorang dan tingkatkan keterampilannya. Simulasi interaktif

Visual berhubungan erat dengan realitas virtual (BAB 2).

Robotika, Chatbot, Telepreser, Robot

Sebelumnya di bab ini, kami memberikan contoh robot yang digunakan sebagai instruktur untuk
mengajar bahasa inggris di Korea. Dewasa ini, robotika dan teknik kecerdasan buatan lainnya
banyak digunakan untuk mempermudah proses belajar. lihat Anderson (2016).

Penggunaan Chatbots

Chatbot adalah robot percakapan (lihat BAB 7) yang dapat digunakan untuk berkomunikasi dengan
bahasa alami. Menurut Sujatha (2016), chatbot dapat digunakan untuk interaksi sosial guna
mempermudah pembelajaran. Robot juga digunakan dalam simulasi (robot simulator) dan sebagai
sumber bantuan.

Teknologi Terkini

Realitas yang bertambah, data besar, gamification, e-Learning (personalisasi e-Learning), dan
teknologi terbaru lainnya disajikan oleh Anderson (2016). Yang juga terkait adalah penggunaan e-
Learning di e-government (bagian "Digital Government: An Overview") dan smart cities (BAB 7),

misalnya, bagaimana e-Learning berhubungan dengan kota-kota pintar, lihat Akwaja (2017).

Asisten Virtual

Ini dapat digunakan sebagai penasihat untuk siswa dan guru. Untuk penggunaan chatbot untuk
antarmuka dan pengetahuan dasar kebijaksanaan, lihat BAB 7. Asisten Virtual memainkan
peningkatan peran dalam e-Learning. Daftar dari semua chatbots yang berkaitan dengan pelajaran,
asisten virtual, agen percakapan, dan agen virtual, yang tersedia sampai tahun 2016, disediakan
oleh aplikasi Untuk daftar vendor dan produk (termasuk berbasis Al) untuk bisnis kecil, lihat Beattie
(2016).
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Sistem Manajemen E-Learning

Sistem manajemen pembelajaran (LMS) (juga dikenal sebagai sistem manajemen kursus) terdiri
dari aplikasi perangkat lunak untuk mengelola program e-training dan e-Learning termasuk konten,
penjadwalan, tips pengiriman, dan seterusnya. Capterra Inc. Perangkat lunak sistem pembelajaran
(capterra.com/learning-management--software) dan sistem serupa menunjukkan kemampuan ini:

e Menyediakan interaksi instruktur siswa yang efektif

e Mensentralisasi dan otomat program administrasi

¢ Memungkinkan penggunaan modul pembelajaran mandiri dan mandiri

¢ Menciptakan dan dengan cepat menyampaikan modul-materi pembelajaran

¢ Menyediakan satu titik akses ke semua materi online pembelajaran

e Membantu mengatur persyaratan pelatihan

e Memperkuat inisiatif pelatihan pada platform berbasis internet yang berskala

e Mendukung portabilitas sistem

e Meningkatkan efisiensi dan efektivitas e-Learning

e Personalisasi isi dan memungkinkan pengetahuan digunakan kembali

Banyak perusahaan (misalnya, Saba Software, Inc.; Saba.com/us/apps/learning-work, sistem
sumcomplete; Sumtotalsistem.com) menyediakan metodologi, perangkat lunak, perangkat keras,
dan konsultasi tentang e-Learning dan manamanagemen. Untuk informasi lebih lanjut tentang LMS,
lihat en. Wikipedia wikipedia wikining_management_system dan tontonlah video berjudul "apa itu
sistem manajemen pembelajaran? "(2:51 menit) di proprofs com/c/kategy/Ims.

Perhatikan bahwa siswa bisa mengendalikan apa yang mereka lakukan sewaktu mereka belajar
sendiri. Misalnya, menurut Streitfeld (2013), guru dapat mengetahui ketika siswa melewatkan
halaman-halaman, tidak peduli untuk mencatat, atau tidak menyoroti petikan-petikan penting.
Salah satu alat yang paling efektif untuk belajar manajemen adalah Blackboard. (Blackboard.com,

sekarang digabungkan dengan WebCT). Sebuah uraian singkat berikut.

(6(0)1100) i B Blackboard

Blackboard Inc. (Blackboard.com) adalah suplier terbesar perangkat lunak sistem manajemen
kursus untuk institusi pendidikan di dunia. Bagaimana cara kerja produk papan tulis? Penerbit buku
pelajaran menaruh isi buku itu, catatan pengajaran, kuis, dan materi lain di papan tulis dalam bentuk
standar. Instruktur dapat mengakses modul dan mentransfer mereka ke situs papan tulis universitas
mereka, yang dapat diakses oleh siswa mereka.

Seorang profesor dapat dengan mudah memasukkan kandungan sebuah buku ke dalam perangkat
lunak papan tulis. Pada tahun 2009, papan tulis juga memberikan program pelatihan karyawan
perusahaan dan pemerintah di seluruh dunia, yang meningkatkan produktivitas dan mengurangi

biaya. Untuk detalil, lihat blackboard.com dan en. Wikipedia.org/wiki/black_inc.
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Buku Elektronik (e-Book)

Sebuah Buku elektronik (e-Book) adalah buku dengan format digital yang dapat dibaca pada layar
komputer, perangkat mobile, atau alat khusus yang dikenal sebagai e-reader. Suatu peristiwa
penting dalam penerbitan elektronik terjadi pada tahun 2000, sewaktu buku with the Bullet, Stephen
King, diterbitkan secara eksklusif di internet. Dengan harga 2,50 dolar as, para pembaca dapat
membeli e-Book tentang Amazon.com dan penyedia e-Book lainnya. Beberapa ratus ribu eksemplar
terjual dalam beberapa hari. Namun, para peretas melanggar keamanan keamanan, menyalin buku
itu, dan mendistribusikan buku itu secara online secara gratis.

Sejak saat itu, penerbit e-Book telah menjadi lebih canggih, dan penerbitan online menjadi lebih
aman.

Saat ini ada beberapa jenis e-buku yang dapat disampaikan dan dibaca dengan berbagai cara:

1. Via pembaca yang berdedikasi. Buku ini harus diunduh ke e-reader seperti Amazon's
Kindle.

2. Via akses Web. Pembaca dapat menemukan sebuah buku di situs web penerbit dan
membacanya di sana. Buku ini tak boleh diunduh.

3. Via download Web dan Smartphone. Pembaca dapat men-download buku ke komputer.
Via pembacaan tujuan umum. Buku ini dapat diunduh ke perangkat ponsel seperti iPad
atau iPhone.

5. Via server Web. Isi sebuah buku disimpan di server Web dan diunduh untuk permintaan
cetakan (yang dibahas kemudian dalam buku ini).

Kebanyakan e-Book membutuhkan beberapa jenis pembayaran. Pembaca membayar baik
membayar sebelum mengunduh buku dari situs web, seperti membeli salinan Kindle di
Amazon.com, atau mereka membayar ketika mereka memesan edisi CD-ROM khusus dari sebuah
buku. Hari ini, Amazon.com menawarkan ratusan ribu e-Book, e-koran (termasuk yang bersifat
internasional), dan produk-produk digital lainnya. Semua lebih murah daripada hard copy version
(misalnya, buku rilis baru mungkin harganya 10 dolar atau kurang). Ada banyak e-Book gratis juga
(misalnya, free-ebooks.net dan onlinebooks. S. Edu).

Alat Untuk Membaca e-Book

Perangkat utama yang digunakan untuk membaca e-Book adalah e-reader. Kebanyakan e-
pembaca ringan (sekitar 10 ons) dan mudah dibawa. Pembaca dan tablet elektronik utama terdaftar
dan dibandingkan di ebook-readercom.Com.

Beberapa alat bantu lainnya tersedia untuk membantu para pembaca yang ingin membaca sejumlah
besar bahan di internet. Misalnya, Microsoft ClearType (microsoftcom/en-us/typography/cleartypein.
Aspx) dan alat penghalus dari Adobe (adobe.com) dapat digunakan untuk meningkatkan layar,
warna, dan ukuran fonta. Layar bercahaya dapat membantu anda membaca dalam gelap (misalnya,
sentuhan menyalakan dan api memiliki cahaya bawaan)
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Kombinasi E-Readers and Tablet

Tren saat ini adalah menggabungkan e-readers dengan komputer tablet seperti yang dimulai dengan
api Amazon. Alat portabel berukuran 7 inci ini memungkinkan orang membaca buku, majalah, dan
dokumen serta mendengarkan buku audio. Pengguna dapat bermain game, mendengarkan musik,
menonton film dan acara TV, dan banyak lagi. Kindle memiliki akses Internet melalui Wi-Fi, akses
Jejaring Sosial, dan e-mail juga tersedia. Akhirnya, dengan Amazon's Kindle pemilik yang memiliki
Amazon Prime dapat memilih dari pemilihan ratusan ribu buku untuk meminjam, secara gratis, tanpa
tanggal jatuh tempo.

pabrik Tablet juga menawarkan kombinasi e-reader dan Tablet. Perbedaannya adalah
bahwa isi bahan berbasis e-reader-ucts seperti menyalakan api memiliki kemampuan kurang
komputasi, sedangkan tablet seperti iPad memiliki kurang mampu membaca dan lebih mahal.

Keuntungan dan Keterbatasan e-Book

Agar e-Book memberikan pengaruh, mereka harus memberikan keuntungan kepada pembaca
maupun penerbit. Jika tidak, akan ada sedikit insentif untuk berubah dari buku-buku tradisional.
Memang, penjualan e-Book meningkat karena keuntungan berikut:

e Kemampuan untuk menyimpan ratusan buku pada perangkat seluler Irbih kecil.
(penyimpanan di luar dapat menyimpan lebih banyak lagi.)

e Biaya yang lebih rendah bagi pembeli. Model e-reader yang sederhana biayanya kurang dari
75 dolar; Harga tabletnya kurang dari $200.

e Teks yang dapat dicari — anda dapat menampilkan tautan dan menghubungkan dengan
mudah ke Web.

¢ Kiriman langsung melalui pengunduhan dari mana saja. Model yang berbasis di tablet itu
memberi anda banyak kemampuan dari jenis komputer seluler lainnya.

e Portabilitas —bisa dibawa pergi ke manapun.

e Mudah integrasi konten dari beberapa sumber.

e Ketahanan — itu dibangun lebih kuat daripada buku tradisional (tetapi itu dapat rusak jika
anda tidak berhati-hati). Selain itu, pembaca cenderung untuk tidak kehilangan mereka (lagi,
anda perlu berhati-hati).

¢ Ukuran font untuk pembacaan yang mudah dapat di perbesar sesuai keinginan dan
pencahayaan bisa diatur-aturjika diperlukan.

e Lebih kaya Media (audio, warna, video, dan lain-lain.).

e Biaya untuk mencetak satu eksemplar.

e Pembaca yang baik di bawah sinar matahari (sanggup membaca buku di luar ruangan).

e Mudah untuk memutakhirkan isi.

e Hampir tidak ada keausan.

e Mudah untuk menemukan buku yang tidak dicetak.
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Keuntungan utama e-Book yang ditawarkan kepada penerbit adalah biaya produksi, pemasaran,
dan distribusi yang lebih rendah, yang berdampak signifikan pada harga buku (e-buku kira-kira 50%
lebih murah daripada versi cetak). Keuntungan lain bagi penerbit adalah biaya pemutakaan dan
reproduksi yang lebih rendah, kemampuan untuk mencapai banyak pembaca, dan kemudahan
menggabungkan bab dari beberapa buku untuk menciptakan buku teks yang disesuaikan, sehingga
para profesor dapat menggunakan materi dari buku yang berbeda (biasanya oleh penerbit yang
sama) dalam satu mata pelajaran.

Akhirnya, bobot ringan pada tablet itu dapat menyingkirkan nyeri punggung yang diderita orang-
orang, khususnya anak-anak sekolah, karena membawa ransel yang penuh dengan buku berat.
Tentu saja, e-Book memiliki keterbatasan: e-Book membutuhkan peranti keras dan perangkat lunak
yang mungkin terlalu mahal bagi beberapa pembaca; Beberapa orang sulit membaca banyak bahan
pada layar komputer yang relatif kecil; Baterai mungkin cepat habis; Dan ada beberapa, bersaing
perangkat lunak dan perangkat keras standar yang membingungkan pembeli untuk memilih.
Beberapa dari rintangan ini mungkin lambat laun akan berkurang.

Catatan Terakhir: Apakah ini Akhir dari Buku Cetak?

Menurut Amazon.com, pada 2011, penjualan ebook di situs mereka jauh melebihi penjualan buku-
buku hardcover dan bersampul tipis. (lihat nyx.com/2011/05/20/technology gy/20amazon. HTML.)
Pada 2014, penjualan e-Book melebihi penjualan buku berdasarkan kertas (untuk semua penyiar).
Terlepas dari keterbatasan, e-Book telah menjadi sangat populer, terutama karena canggih e-
pembaca. Misalnya, bahkan buku Harry Potter sekarang tersedia dalam format elektronik, dan tidak
terenkripsi, sehingga pembaca dapat memindahkan buku itu di antara perangkat seluler dan bahkan
ke komputer. Untuk perbandingan antara e-buku dan buku tercetak, lihat peg. Org docs/ebook-
sandbook. PDF dan en. Wikipedia.org/wiki/e-e-Book.

Menurut Alsever (2017), industri e-Book 1 miliar dolar telah menghasilkan ekosistem bisnis baru
yang melayani dunia penerbitan digital yang sedang berkembang.

Pertanyaannya adalah: apakah kebanyakan buku tercetak akan dihapus? Trend sangat jelas.
Penjualan buku tercetak sedang merosot, sementara e-Book naik. Dengan pinjaman Amazon gratis
buku Kindle untuk anggota utama mereka, kita mengharapkan lebih banyak orang membaca e-
Book. Apakah buku kertas akan menghilang? (lihat pembahasan oleh Vaughan-Nichols 2012.)

Bahan Diskusi

1. Tentukan e-Learning dan gambarkan driver dan manfaatnya.

2. Daftarlah beberapa kelemahan utama dari e-Learning dan jelaskan bagaimana hal itu dapat
dicegah.

Gambarkan universitas virtual dan pembelajaran jarak jauh.

Tentukan e-training dan jelaskan bagaimana hal itu dilakukan.

Jelaskan hubungan antara e-Learning, jejaring sosial, dan teknologi seluler .

S e

Daftarlah beberapa alat pembelajaran, dan uraikan papan tulis dan simulasi interaktif visual
(VIS).
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7. Bagaimana robot, chatbot, dan teknologi kecerdasan buatan lainnya digunakan untuk
memfasilitasi e-Learning?

8. Jelaskan tentang e-Book.

9. Apaitu e-reader? Apa kemampuan utamanya?

10. Daftarkan keuntungan dan keterbatasan utama e-Book kepada penggunanya.

2.1.3 E-Health

Salah satu bidang utama perdagangan elektronik adalah e-health.
Definisi

Istilah ini memiliki banyak definisi (laporan Wikipedia sekitar 51 di antaranya). Organisasi kesehatan
dunia (WHO) mendefinisikan e-health sebagai berikut, "e-health adalah pemindahan sumber daya
kesehatan dan perawatan kesehatan melalui sarana elektronik. Ini mencakup tiga bidang utama:

e Pengiriman informasi kesehatan, bagi profesional kesehatan dan konsumen kesehatan, melalui
Internet dan telekomunikasi

e Menggunakan Kekuatan IT dan e-bisnis untuk meningkatkan layanan kesehatan masyarakat
(misalnya, melalui pendidikan dan pelatihan pekerja kesehatan)

e Penggunaan praktik e-bisnis dan e-business dalam manajemen sistem kesehatan

Kekhawatiran utama WHO (telecode. Eu/glossary-of-terse. HTML) adalah penggunaan sumber
daya kesehatan yang efisien untuk menyediakan perawatan kesehatan yang lebih baik dan lebih
aman di seluruh dunia. E-health merupakan bidang yang sangat Iluas (lihat
en.wikipedia.org/wiki/Ehealth). E-health benar-benar mengubah perawatan kesehatan (lihat Elton
dan O 'Riordan (2016)). Untuk penggunaan kecerdasan buatan dalam e-health, lihat Estopace
(2016a). Untuk penggunaan komputasi awan dalam e-health, lihat Amazon Web Services Report
(2016). Di sini kita hanya mencakup beberapa area perwakilan yang berhubungan langsung dengan
perdagangan elektronik.

Sistem Rekam Medis Elektronik (EMR)

Salah satu aplikasi paling awal dari e-health adalah sistem rekam medis elektronik. Tujuannya
adalah untuk memungkinkan akses ke catatan medis pasien dari lokasi mana pun, bahkan dari kota
dan negara lain. Dengan penyebaran Web, aplikasi ini berkembang dengan cepat. Misalnya, salah
seorang penulis buku ini dapat melihat hasil dari semua tes darahnya dan catatan medis tertentu
dari tempat mana pun kapan saja, di internet. Dokter anda dapat menarik catatan medis setiap kali
dia perlu melihat mereka. Salah satunya adalah perlindungan privasi dan memastikan penggunaan
data yang tepat. Selain itu, ada masalah mengenai tingkat akses catatan medis pasien oleh orang
luar, seperti para peneliti.
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Sistem Dokter

Sekarang, para dokter memiliki akses langsung ke catatan pasien. Mereka dapat menempatkan
perintah langsung ke fasilitas pengujian (baik internal maupun eksternal). Mereka bisa memesan
obat langsung dari apotek, menghubungi spesialis, mengantar pasien ke lokasi terpencil, dan
memeriksa hasil tes dari lokasi yang jauh. Untuk banyak aplikasi tambahan dan untuk cakupan
komprehensif, lihat Wachter (2015).

Layanan Pasien

Sejumlah besar layanan pasien tersedia dewasa ini karena kemajuan dalam aplikasi rekam medis
elektronik. Menjadwalkan janji dari rumah, membaca hasil tes dari mana saja dan kapan saja adalah
hal yang lazim. Pasien menikmati perawatan yang lebih baik karena ketersediaan jaringan Wi-Fi
(lihat kasus penutup dalam bab ini) yang memungkinkan penyedia informasi dengan cepat. Untuk
penggunaan robot, lihat Anandan (2015). Pasien dapat menemukan sejumlah besar informasi pada
ratusan situs web seperti WebMD.com. Mereka menikmati kemajuan dalam pengobatan karena
sistem komputer. Untuk cakupan yang komprehensif, lihat Combs et al. (2016). Untuk kegunaan
patient-sentris dari Internet hal-hal (IoT), lihat Bresnick (2015). Aplikasi smartphone yang menarik
selama tahun 2016 brasil Olympic dikembangkan oleh pemerintah brasil. Ini memungkinkan para
atlet untuk merekam kesehatan mereka sendiri. Untuk perincian, lihat Estopace (2016b).

Perdagangan dan Media Sosial

Industri perawatan kesehatan adalah sebuah lagger dalam mengadopsi sosial media dan
perdagangan sosial. Namun, seperti yang dilaporkan oleh Lawson (2015) dan pusat klinik Mayo
untuk Media sosial (2012), situasi ini berubah. Peserta perawatan kesehatan menjadi aktif terlibat
satu sama lain. Pasien melaporkan pengalaman mereka sehingga orang lain bisa belajar. Para
dokter memiliki Jejaring Sosial profesional mereka sendiri dan orang yang merawat orang lain
memiliki jaringan serupa. Portal medis, seperti WebMD, menyebarluaskan informasi tentang banyak
topik, mengundang masyarakat untuk berkomentar. Banyak penyedia jasa kesehatan yang hadir di
Facebook, LinkedIn, dan Jejaring Sosial lainnya. Sejumlah besar narablog memberikan opini
mereka mengenai masalah hukum, medis, politik, keuangan, dan topik terkait lainnya. Seseorang
dapat menemukan banyak nasihat mengenai apa yang harus dimakan, cara berolahraga, dan obat
resep apa yang baik untuk anda. Tentu saja, ada iklan yang luas di seluruh outlet media sosial.
Untuk pembahasan, lihat Rogers (2014).

Perangkat Medis dan Pengawasan Pasien

Sejumlah besar peralatan medis EC digunakan dalam industri kesehatan. Beberapa robot yang
paling terkenal adalah robot yang membantu pembedahan dan sensor yang memonitor tanda-tanda
vital pasien dan lokasi pasien cacat. Penggunaan telekomunikasi yang cukup besar terbukti dalam
fasilitas medis (lihat kasus penutup dalam bab ini). Dikenal sebagai telematik, teknologi informasi
telemedicine digunakan untuk mendiagnosis dan mengobati penyakit dari jarak jauh (misalnya, di
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daerah pedesaan yang tidak memiliki dokter). Area futuristik adalah area Internet untuk hal-hal ini,
di mana banyak perangkat dan sensor medis akan digabungkan untuk pengobatan medis yang
baru. (lihat health itanalyticcom/news.) Daerah yang terkait adalah pemantauan pasien (misalnya,
lihat Behr (2016). Untuk penggunaan loT, lihat solusi singkat di extremenetwork.com.

Riset Medis

Telekomunikasi yang dibantu komputer menyediakan akses pengetahuan medis dan bantuan dalam
kerja sama di antara para peneliti. Kerja sama seperti itu dapat mempercepat penemuan baru dan
menyelamatkan nyawa banyak pasien. Untuk contoh penyebaran sinyal otak, lihat
enterpriseinovation. net/article/ntutu— smart-chip-wireless-otak-1166441949

Tujuan Administratif

Penyedia perawatan kesehatan dapat menghemat banyak uang dengan menggunakan model e-
bisnis seperti pengadaan e-health, pembelian kelompok persediaan, periklanan di Jejaring Sosial,
perekrutan dengan bantuan LinkedIn dan Facebook, dan banyak lagi. Untuk contoh jadwal medis,
lihat Zocdoc.com. Contoh lainnya adalah penggunaan analisis prediktif untuk memprediksi
karyawan mana yang sakit. Fasilitas perawatan kesehatan dapat menggunakan B2B untuk
membuat keputusan terkait rantai suplai tentang obat-obatan, menabung sejumlah besar uang (lihat
Insitesoft (2015).

Catatan terakhir: sebuah robot MIT membantu melahirkan bayi (lihat O 'Brien (2016).

Bahan Diskusi

Tentukan apa itu e-health?
Gambarkan EMR. Mengapa hal itu penting?
Jelaskan tentang media sosial dan e-health commerce.

H NP

Jelaskan aplikasi utama e-health secara singkat.

2.1.4 Model Gangguan Digital dan Ekonomi Berbagi: Berbagi Perjalanan dan

Akomodasi
°

Gangguan Digital dapat mengambil banyak bentuk memiliki dampak terhadap industri, perusahaan,
proses bisnis, dan individu. Dalam bagian ini, kita membahas beberapa masalah dan strategi yang
berkaitan dengan gangguan EC dan menyediakan beberapa contoh, termasuk menumpang dan
berbagi akomodasi. Di bagian "orang-ke-orang model perdagangan elektronik”, kita akan
menghadirkan lebih banyak contoh gangguan yang diciptakan oleh orang-ke-orang model EC.
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Gangguan Digital: Pengantar

Pada Bab 1, kami secara singkat memperkenalkan topik gangguan digital yang model EC yang
merupakan komponen utama. Contoh dari Amazon.com, Uber, dan banyak perusahaan EC lainnya
dengan jelas menggambarkan bagaimana perusahaan-perusahaan EC mengganggu seluruh
industri, Expedia dan tak terbel mengubah perjanjian perjalanan, dan E* perdagangan dan TD
Ameritrade mengubah bisnis broker saham. Banyak perusahaan EC yang melakukan (atau
mencoba untuk melakukan) hal itu.

Oleh karena itu, banyak bisnis khawatir akan teknologi baru yang mengganggu yang mengancam
operasi, persaingan, dan bahkan kelangsungan hidup mereka (misalnya, lihat McCafferty (2016))
Untuk definisi, contoh, dan pembahasan, lihat Poremba (2016). Untuk contoh yang sukses, lihat
lapisan di dalamnya Untuk panduan gangguan digital, lihat Bradley dan O'Toole (2016). Kekuatan
yang mengganggu dari e-bisnis dibahas oleh Abcede et al (2014). Penulisnya menggambarkan isu-
isu yang paling relevan dan membahas dampak utama.

Selain mengganggu seluruh industri, EC dapat mengganggu fungsi-fungsi atau proses bisnis
tertentu. Misalnya, electronic-commerce dapat mengubah cara pelayanan konsumen diantarkan
atau cara anda membayar untuk pembelian.

: Pengalaman Pelanggan

Salah satu bidang di mana EC telah menjadi faktor utama adalah pengalaman pelayanan
pelanggan. Mah et al. (2015) berikan laporan (sebagai bagian dari panduan inovasi CMO) yang
menunjukkan bagaimana EC ("digital") mengganggu dan inovasi pengalaman pelanggan (misalnya,

engagement, analitik, dan mobile).

Teknologi yang mengganggu dapat menjadi tantangan "do-or-die" bagi banyak perusahaan. Ketika
Starbucks melihat penurunan penjualan pada tahun 2014, ia memperkenalkan strategi yang

mengganggu, berharap untuk meningkatkan penjualannya.

@Y : Starbucks Mengganggu Strategi Pemasaran Sendiri
Starbucks memungkinkan pelanggannya untuk membuat pemesanan online untuk makan siang dan
makan malam menggunakan smartphone. Hal ini mengubah sifat perusahaan dari kedai kopi

menjadi kedai kopi yang beragam. Untuk perincian, lihat Beuker (2014).

Berurusan Dengan Kekuatan Yang Urakan

Banyak pakar mengemukakan pendapat tentang cara mengatasi gangguan digital. Sebuah panduan
komprehensif tentang cara menangani situasi seperti itu diberikan oleh Bradley dan O 'Toole (2016)
dari McKinsey & Company (perusahaan konsultan manajemen). Panduan mencakup nasihat
tentang cara mengubah bisnis. Para penulisnya menyediakan contoh sebuah perusahaan media

yang menambahkan iklan rahasia di internet ke dalam bisnisnya. Dalam beberapa tahun,
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penambahan ini menghasilkan 80% dari pendapatan mereka. Untuk lebih lanjut mengenai cara

memanfaatkan kekuatan yang mengganggu, lihat Beard (2016).

Perusahaan dan Teknologi yang Mengganggu

CNBC menyediakan daftar tahunan 50 perusahaan yang mengganggu. Daftar 2016 (CNBC 2016)
mencakup banyak perusahaan EC (misalnya, Uber, Ezetap, Airbnb, DAQRI, Snapchat, Teespring,
dan Venian). Gartner inc juga menyediakan daftar tahunan teknologi yang mengganggu. Daftar

serupa disediakan oleh konsultan lain dan majalah teknologi.

Ekonomi Berbagi

Dalam Bab 1, kami memperkenalkan konsep saham ekonomi, yang dapat menciptakan beberapa
model dan aplikasi yang mengganggu (misalnya, lihat Kontzer (2016). Juga dikenal sebagai
konsumsi kolaboratif, dan ekonomi rekan, konsep ini sebenarnya adalah istilah payung yang
mencakup beberapa model, beberapa di antaranya berkaitan langsung dengan e-bisnis. Daftar
perusahaan ekonomi berbagi di bidang makanan, perjalanan, keuangan, mobilitas, perjalanan,
logistik, dan lainnya tersedia di ti. Wikipedia.org/wiki/sharing_economy. Di bagian ini, kita
menyajikan dua model utama: menumpang dan berbagi akomodasi. Di bagian "model perdagangan
elektronik antar manusia”, kita meliput model yang berkaitan dengan orang (juga dikenal sebagai
konsumen). Untuk tinjauan terperinci, kekuatan pendorong, manfaat, dan kritiknya, lihat
en.wikipedia.org/wiki/Sharing_economy.

Berbagi Tumpangan (Transportasi)

Berkendara bersama sudah berlangsung selama beberapa dekade. Orang-orang dari tempat kerja
dan siswa yang sama telah menggunakan pembagian mobil untuk menghemat uang atau untuk
membebaskan mobil keluarga untuk digunakan oleh anggota lainnya. Namun, hanya dengan
pengenalan telepon pintar, berbagi menjadi bisnis besar. Berbagi mobil pada dasarnya berpindah
dari perdagangan kolaboratif (" mari kita berbagi mobil untuk pergi bekerja ") ke B2C (kontak Uber
untuk mengatur tumpangan). Kasus yang paling mengesankan adalah bahwa Uber, yang meskipun
hambatan hukum dan politik telah menjadi multimiliar perusahaan global yang sukses.

. GM dan Lyft

GM menyediakan mobil bagi pengemudi Lyft (secara persewaan). Proyek ini dimulai di Chicago di

mana banyak pengemudi potensial tidak memiliki mobil. Yang disebut Express Drive, proyeknya

pindah ke Boston, Washington DC, dan Baltimore. Akhirnya, mobil akan menjadi di masa depan

pengemudi. GM adalah pemilik sebagian Lyft.

Untuk lebih rincinya, lihat Lunden (2016). Selain Uber dan para pesaingnya, menarik untuk

mengemukakan beberapa usaha serupa.

o Beberapa produsen mobil bergabung dengan Uber, Lyft, dan lain-lain, menyediakan mobil
(misalnya, listrik, kemewahan) bagi para pengemudi.
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¢ Ford dan universitas MIT menyediakan mobil elektronik bagi para siswa untuk mereka kendarai
di kampus, jika diminta. Proyek ini dikenal sebagai pesawat ulang-alik yang dinamis dan
membahas cara terbaik untuk menyediakan transportasi yang aman dan efektif bagi para siswa.
Untuk perinciannya, lihat Etherington (2016).

o Pembagian sepeda meluncurkan program nirlaba untuk pembagian sepeda di memfis, Tenn.
Pada bulan juli 2016. Program ini melibatkan 600 sepeda di 60 stasiun. Untuk lebih jelasnya,
lihat Risher (2016). Pembagian sepeda tersedia di banyak kota di seluruh dunia.

e ZAPCAB merintis sistem yang mirip paru di Miami, New York, dan Vermont. Perusahaan menghadapi
beberapa masalah hukum dan politik (selain mengganggu bisnis taksi).

e Pada bulan juli 2016, Uber bergabung dengan pesaing utamanya di China (lihat Young (2016).
Perhatikan bahwa upaya ini memiliki implikasi untuk kompetisi global sharing sharing karena

kedua perusahaan bersaing di negara-negara lain.

@EEED: menurut Mack (2017), jika kita semua memilih untuk berkendara bersama, jalan-jalan
kota kita akan berubah. Tapi aplikasi bisa mengambil 10.000 taksi dari jalanan new york,
menciptakan masalah pengangguran.

Berbagi Akomodasi

Dengan tarif hotel menjamur dan kelangkaan makanan umum selama musim puncaknya, para
traveler mencari akomodasi murah yang inovatif dan terjangAnda. Salah satu solusinya adalah
pertukaran rumah (tukaran). Idenya sederhana: saya bersedia untuk membiarkan seseorang tetap
bebas di rumah saya sementara El saya bepergian, dalam pertukaran saya tetap bebas di rumah
orang itu. Ada beberapa variasi untuk cara pertukaran seperti itu dilakukan (misalnya, lihat Lagier
(2014).

@ : Home Exchange Co.

Pertukaran rumah adalah perusahaan global yang beroperasi di lebih dari 150 negara. Perusahaan
ini memiliki (agustus 2016) 65.000 anggota masyarakat (masing-masing membayar biaya
keanggotaan).

Berikut cara kerjanya (per homeexchange.com/en/how-it-works):

e Anggota membuat daftar rumah mereka. "Luangkan beberapa menit dan daftarlah rumah atau apartemen
anda agar komunitas kami dapat melihatnya. Rumahmu unik. Tunjukkan itu! Biarkan komunitas kami tahu
apa yang membuat daftar anda one-of-a-kind!"

e Seorang anggota perencanaan liburan mencari akomodasi dan bertukar informasi. "Mudah: telusuri daftar
yang tak terhitung jumlahnya untuk rumah dan lokasi yang anda sukai, dan gunakan sistem pesan
sederhana kita untuk menghubungi para anggota itu. Centang pertanyaan kami yang dikirim kepada anda
dari anggota, dan ketika anda siap, cukup atur pertukaran anda. "

e Pertukaran selesai jika ditemukan kecocokan. "Pertukaranmu bisa menjadi apa pun yang Anda inginkan.
Rencanakan waktu kalian, berwisata sesuka kalian, sesuai jadwal. Mitra dengan anggota yang sepikiran

untuk mendapatkan liburan ideal semua orang. Jalani hidup seperti orang lokal."
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Beberapa perusahaan lain ada (misalnya, pertukaran rumah HomeLink). Untuk panduan, lihat

hukuman hukuman atas perjalanan

Berbagi Rumah Gratis

Jika anda tidak memiliki rumah untuk ditukar (misalnya, anda tinggal dengan orang tua atau teman-
teman anda), anda dapat mencoba mencari akomodasi gratis yang disediakan oleh seseorang yang
tinggal di tempat tujuan anda. Anda tidak hanya mendapatkan tempat tidur gratis, tetapi anda juga
bisa mendapatkan informasi lokal dan mungkin berteman. Berikut adalah beberapa perusahaan
yang dapat membantu anda: Couchsurfing, Global Freeloaders, dan Club dan Stay4Free (juga dapat
membantu dengan bertukar rumah). Untuk perincian dan saran keselamatan, lihat homaden Matt
Inc. (nomadicmatt.com). Pertanyaan Ulangan

Bahan Diskusi

Daftar beberapa perusahaan EC yang mengganggu industri mereka.
Jelaskan tentang menumpang kendaraan dan manfaatnya.
Daftarlah beberapa isu dalam berbagi tumpangan.

Tuliskan beberapa variasi pembagian kendaraan.

Bagaimana orang bisa bertukar akomodasi?

o0k wdPE

Bagaimana cara kerja pertukaran?

2.1.5 Model Perdagangan Elektronik Antar Manusia
[

Orang-ke-Orang (P2P) e-bisnis, yang kadang-kadang disebut konsumer-konsumen (C2C) EC,
memaksudkan transaksi elektronik yang dilakukan antara dan di antara individu-individu. Transaksi
ini juga dapat mencakup perantara, seperti eBay (eBay.com), atau situs Jejaring Sosial atau pasar,
yang mengorganisasi, mengelola, dan memfasilitasi transaksi P2P. Kegiatan P2P dapat mencakup
transaksi yang hasil dari iklan rahasia, musik dan file sharing, karier dan pekerjaan yang cocok
(misalnya, di linkedin.com dan carier.com), peminjaman uang (misalnya, lendingclub.com), dan
layanan matchmaking pribadi (misalnya, match.com).

P2P EC telah memberikan online belanja dan perdagangan dimensi baru. Meskipun perdagangan
semacam ini meluas di dunia nyata (surat kabar diklasifikasikan, penjualan garasi, DLL.), tidak
diharapkan berhasil secara online karena masalah mengenai kepercayaan akibat anonimitas para
pedagang, terutama mereka yang berada di lokasi yang berbeda. Masalah ini dipecahkan dengan
menggunakan penyedia pembayaran pihak ketiga (misalnya, pay.com) dan pihak ketiga atau jasa
asuransi yang disediakan oleh eBay dan lainnya. Salah satu keuntungan P2P EC adalah bahwa hal
itu mengurangi biaya administrasi dan komisi bagi pembeli dan penjual. Ini juga memberi banyak
individu dan pemilik bisnis kecil cara yang murah untuk menjual barang dan jasa mereka dengan
menjangkau banyak pelanggan.
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Jejaring sosial telah menjadi tempat populer untuk kegiatan P2P seperti menjual produk dan jasa
via iklan terklasifikasi pada websiteku.org atau facebook.com dan Jejaring Sosial lainnya. Orang-
orang berbagi, barter atau menjual musik, barter, menjual properti virtual, dan menyediakan layanan
pribadi.

E-bisnis: Aplikasi P2P

Banyak situs web memfasilitasi aktivitas P2P antara individu. Kami membahas beberapa aplikasi

perwakilan berikutnya.

Pelelangan P2P

Contoh yang sangat sukses dari aplikasi P2P adalah partisipasi dalam pelelangan. Di puluhan
negeri, penjualan dan pembelian barang lelang meningkat pesat. Sebagian besar pelelangan
dikelola oleh perantara (penengah yang paling terkenal adalah eBay). Konsumen dapat
mengunjungi lelang di situs-situs umum seperti ebay.com atau pelelangananything.com, atau
mereka dapat menggunakan situs khusus. Selain itu, banyak orang mengadakan lelang sendiri
dengan menggunakan perangkat lunak khusus. Misalnya, ProcurePort.com (lihat
procureport.com/reverse-.html) menyediakan perangkat lunak untuk menciptakan P2P mengadakan
lelang komunitas online.

Menjual dan membeli P2P

Selain pelelangan, eBay memungkinkan individu untuk menjual barang kepada individu lain dengan
harga tetap. Amazon.com dan Etsy (BAB 3) melakukan hal yang sama. Ratusan situs lainnya

mempermudah perdagangan P2P, termasuk yang menggunakan iklan khusus.

Peminjaman Uang Peer-to-Peer

Pengenalan transfer uang secara online memungkinkan perpindahan pinjaman pribadi ke Web
dalam apa yang disebut pribadi — untuk - pribadi atau pinjaman uang dari peer-to-peer atau,
singkatnya, pinjaman P2P. Model ini memungkinkan orang untuk meminjamkan uang dan untuk
meminjam dari satu sama lain melalui Internet. Untuk bagaimana pinjaman P2P bekerja, lihat
balance.com/a-quick-timeline- peer-to-peer-landing-985114. Berkas Online w5,3 memberikan
gambaran umum tentang logika peer-untuk meminjamkan uang.

Dua contoh perintis adalah Zopa Limited di inggris (zop.com) dan pasar yang makmur di Amerika
Serikat (prosper.com), yang menawarkan pemda online P2P (kemakmuran.com), yang secara
bersamaan menawarkan pinjaman P2P online (lihat en.wikipedia.org/wiki/Zopa dan en.wikipedia.
org/wiki/Prosper_). Perhatikan bahwa, terlepas dari krisis kredit global tahun 2008-2012 dan fakta
bahwa tidak ada jaminan dukungan pemerintah, Zopa dan kemakmuran telah menikmati
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pertumbuhan yang solid. Misalnya, pada April 2014, 50.000 anggota aktif Zopa telah meminjamkan
lebih dari 528 juta poundsterling untuk menawarkan tarif negosiasi kepada pelanggan inggris,
terutama untuk pembayaran mobil, pembayaran kartu kredit, dan pembiayaan perbaikan rumah.
Tingkat default pemberi pinjaman P2P ini sangat rendah (misalnya, utang buruk Zopa sejak tahun
2010 adalah 0,19% sejak 2010) karena uang dipinjamkan hanya kepada peminjam yang paling layak
kredit. Untuk ikhtisar perusahaan kemakmuran, lihat berkas online W5.3 dan
kemakmuran.com/about. Untuk mengetahui lebih lanjut tentang topik ini, lihat tinjauan lengkap oleh
Cunningham (2015) dan Martin serta Amy (2016).

Peminjaman Klub adalah Pasar Komersial Terbesar Untuk Peminjaman P2P

Hal ini terdaftar di bursa efek New York, dan juga menggunakan institusi investor sebagai sumber
pendanaan. Namun, bank ini memiliki beberapa masalah yang memperlambat pengembangan

bisnis peminjaman P2P; Lihat kasus aplikasi EC 5.1 untuk perincian.

Studi Kasus : Aplikasi EC

Klub Peminjaman CORP

Pusat peminjaman klub Corp. (LC) adalah peminjaman P2P terbesar di dunia. Perusahaan
mengklaim bahwa $22 miliar pinjaman telah berasal dari platform hingga 15 januari 2017, yang
sekitar $2 miliar didanai pada kuartal terakhir 2016. Ini adalah pemberi pinjaman P2P pertama yang
didaftarkan dengan SEC. Untuk sejarah LC, lihat Davidson (2013).

Model Bisnis

Menurut  lendingclub.com/about-us-us-action and en.wikipedia.org/wiki/lending-club,  klub
peminjaman memungkinkan peminjam untuk menciptakan daftar "loan diperlukan" di situs web nya
dengan memasok rincian tentang diri mereka sendiri dan pinjaman yang ingin mereka peroleh.
Semua pinjaman adalah pinjaman pribadi yang tidak aman dan dapat antara $1000 dan $40.000.
Atas dasar peminjam nilai kredit, riwayat kredit, jumlah pinjaman yang dimintadan rasio hutang
terhadap pendapatan peminjam, Lending club memnentukan apakah peminjam layak secara kredit
dan memberikan nilai kredit yang menentukan bunga yang harus dibayar untuk pinjaman yang
disetujui tarifdan biaya organisasi. Periode pinjaman standar adalah 3 tahun.

Investor dapat menelusuri "daftar pinjaman yang diperlukan” di situs klub peminjaman dan memilih
pinjaman yang ingin mereka investasikan, berdasarkan informasi yang disediakan tentang
peminjam, jumlah pinjaman, nilai pinjaman, dan tujuan pinjaman. Pinjaman hanya dapat dipilih pada
tingkat bunga yang ditetapkan oleh klub peminjaman, tapi investor dapat memutuskan berapa
banyak untuk mendanai setiap peminjam.

Model Pendapatan
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Investor menghasilkan uang dari bunga. Tarif bervariasi dari 6,03% sampai 26,06%, tergantung
pada nilai kredit yang ditetapkan untuk pinjaman. Klub peminjaman menghasilkan uang dengan
memberi peminjam biaya asli dan para investor biaya layanan. Ukuran biaya orisinalitas tergantung
pada nilai kredit, dan berkisar 1. 1-5,0% dari jumlah pinjaman. Ukuran biaya layanan adalah 1%
pada semua jumlah peminjam membayar. Perusahaan ini memfasilitasi tingkat bunga yang lebih
baik bagi pemberi pinjaman dan peminjam daripada yang mereka terima dari (atau membayar ke)
sebagian besar bank.
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karena pemberi pinjaman memberikan pinjaman pribadi kepada individu, keuntungan
mereka dapat dikenai pajak sebagai penghasilan pribadi, alih-alih pendapatan investasi (yaitu
pendapatan investasi. , mereka membayar pajak yang lebih).

Secondary Market

Para investor memiliki kemampuan untuk menempatkan catatan tidak aman yang mereka terima
dari LC untuk dijual sebelum catatan telah mencapai kematangan. Layanan ini ditawarkan dalam
kemitraan dengan FOLIOfn investasi yang biaya 1% untuk penjualan, membuat klub peminjaman

pertama peer-to-peer jaringan untuk menawarkan pasar sekunder untuk pinjaman peer-to-peer.

Masalah yang Dihadapi oleh Peminjaman Klub

Pada tahun pertama, LC tumbuh sangat cepat, menambah mitra bisnis, dan melibatkan institusi
keuangan (misalnya, hedge funds) dalam pengoperasian. Kemudian sejumlah besar masalah
muncul yang mengakibatkan harga saham turun lebih dari 80% dari nilainya, ceo-nya pergi, dan
SEC meluncurkan investigasi terhadap bisnis. SEC menyadari bahwa pemberi pinjaman individu
tidak memiliki pengalaman dalam menilai risiko kredit atau mereka memiliki akses ke informasi yang
bank lakukan. Peminjam dan pemberi pinjaman tergantung pada apa yang mereka diberitahu oleh
LC. LC sendiri bertujuan untuk mengambil risiko, menjual pinjaman kepada orang lain. Singkatnya,
pinjaman P2P mendorong volume pinjaman dengan biaya ekuitas kredit. Oleh karena itu, ada yang
berpendapat bahwa persoalan LC menunjukkan mengapa P2P tidak berfungsi (misalnya, lihat
Hutchinson (2016). Untuk lebih banyak tentang problem LC, lihat Chafkin dan Buhayar (2016).

Akhirnya, kejahatan peminjam naik beberapa tahun belakangan ini. Akibatnya, LC memperketat

kredit dan meningkatkan biaya dan suku bunga (per Buhayar (2016).

Ringkasan

Terlepas dari semua masalah, LC masih hidup dan terus berkembang. Langkah-langkah kualitas
mengakibatkan kerugian pada tahun 2016. Namun harga sahamnya naik secara perlahan, dan para
analis keuangan bersedia menunggu ketimbang merekomendasikan untuk menjual saham LC.
Sumber: dikompilasi dari Buhayar (2016), en.wikipedia.org/wiki/Lending_Club, Chafkin dan Buhayar
(2016), dan lendingclub.com.

Bahan Diskusi

Dikatakan bahwa "LC adalah semacam eBay untuk pinjaman. "Diskusikanlah.
Cari informasi tentang penyelidikan SEC. Tulislah laporan.
Cari aktivitas B2B di situs.

P w DR

Bandingkan dengan lingkaran pendanaan di inggris. Menulis laporan. (lihat Lunden (2017).
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Sebuah peringatan tentang bank virtual, termasuk pinjaman P2P: sebelum mengirimkan uang ke
perusahaan mana pun, terutama yang menjanjikan suku bunga yang tinggi untuk simpanan anda,

pastikan bahwa layanan adalah yang sah.

Menjual Via Klasifikasi Iklan

Iklan rahasia yang berbasis internet memiliki beberapa keuntungan dibandingkan iklan yang
diklasifikasi oleh surat kabar. Ini mencakup pembaca nasional, bukan lokal, dan dapat diperbarui
dengan cepat dan mudah. Sebagian besar dari mereka bebas untuk penjual dan pembeli atau
mereka biaya sangat sedikit. Ini sangat meningkatkan suplai barang dan layanan yang tersedia serta
jumlah pembeli potensial. Salah satu situs paling sukses dari iklan diklasifikasikan C2C adalah
craigslist sebagaimana terlihat di BAB 2. Iklan rahasia juga mencakup apartemen untuk disewa dan
real estate untuk dijual di seluruh Amerika Serikat (didukung oleh forrent.com). Klasifikasi
freeficut.com memungkinkan anda untuk membeli atau menjual sesuatu secara gratis. Banyak surat
kabar juga menawarkan iklan rahasia mereka secara online. Dalam beberapa kasus, memasang
iklan di bagian rahasia dari sebuah situs web secara otomatis mengarahkannya ke dalam bagian-
bagian terklasifikasi dari sejumlah mitra (dikenal sebagai pos silang).

Iklan yang terklasifikasi muncul di ribuan situs, termasuk jejaring sosial populer seperti facebook.
com/ PostFreeAdsToday dan linkedi.com.

Layanan Online Pribadi

Sejumlah layanan pribadi tersedia di Internet (pengacara, pembantu, pembinaan pajak, klub
investasi, layanan kencan). Beberapa berlokasi di bagian iklan rahasia, tetapi yang lain terdaftar di
situs-situs khusus (misalnya, hireahelpe.com) dan direktori. Ada yang ditawarkan dengan cuma -

cuma; Yang lain meminta bayaran.

berhati-hatilah sebelum mencari layanan pribadi apa pun di internet. Penipuan atau
kejahatan bisa saja terlibat (misalnya, seorang pengacara di internet mungkin bukan ahli di daerah
yang diakui atau bahkan sama sekali bukan pengacara).

Penyewaan Liburan (Jangka Pendek)

Penyewaan liburan biasanya dilakukan oleh orang-orang yang memiliki unit sewa atau kamar ekstra.
Tawarannya bisa lebih rendah dari hotel. Penyewa juga dapat memperoleh satu atau dua kamar
tidur, ruang tamu, dan dapur. Penyewaan liburan sangat populer di Hawaii dan daerah liburan
lainnya. Perdagangan elektronik menawarkan mekanisme yang menghubungkan penjual dan
pembeli, yaitu. orang-orang yang ingin menyediakan akomodasi bagi para traveler. Di masa lalu,
mode komunikasi dikelompokmana surat kabar dan telepon. EC menawarkan modus yang efisien,
cepat, dan aman yang mendukung transaksi tersebut. Nama yang paling terkenal pada 2016 adalah

Airbnb (lihat kasus aplikasi 5.2). Perusahaan lain adalah Wimdu, Roomorama, dan HomeAway
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Studi Kasus : Aplikasi EC

AIRBN : Gangguan Perdagangan Elektronik dalam Industri Perhotelan

Airbnb adalah sebuah portal yang menghubungkan wisatawan dengan host lokal yang menyediakan
penginapan. Penginapan ini dapat mencakup kamar tunggal atau bersama, kamar suite, atau
seluruh apartemen/rumah. Perusahaan bertindak sebagai perantara dan mencocokkan wisatawan
dengan host dengan biaya. Para pelanggan senang menggunakan jasa ini karena sering kali lebih
murah daripada hotel biasa dan dapat memberikan tempat menginap yang lebih besar dan fleksibel.
Perusahaan ini didirikan pada tahun 2008 dan tumbuh dengan cepat menjadi lebih dari 190 negara
dan lebih dari 34.000 kota di seluruh dunia (lihat nextjuggernaut.com/blog/airbnb-business -model-
canvas-how-airbnb-works-revenue-).

Banyak yang menganggap pertumbuhan Airbnb cukup signifikan, dengan pertumbuhan pendapatan
113% antara 2014 dan 2015 (lihat skift.com/2016/05/03/of travel-2016-airbnb-vs-hotel-s-in-6-chart).
Dan sementara perusahaan masih swasta, beberapa orang menyatakan nilainya hingga 30 miliar
dolar (lihat bloomberg.com/news/articles/2016-06-28/airbnb-seeks-funding-at-30-miliarder —
valuasi). Pertumbuhan ini dimulai di Amerika Serikat, namun ekspansi internasional memiliki baris
dwarf (lihat growth-hackers.com/growes/airbnb). Saat ini hanya 16% dari pemesanan perusahaan
di Amerika Serikat. Kota-kota yang paling cepat berkembang untuk Airbnb terutama berada di Asia
dengan pertumbuhan kuat lainnya di eropa (Taylor 2016).

Satu pertanyaan utama tentang pertumbuhan ini adalah apakah itu berupa memindahkan
penumpang dari hotel tradisional dan jika demikian harganya. Sulit untuk mengevaluasi semua
potensi dampak pada tingkat hunian hotel dan dengan itu dampak yang mungkin dari Airbnb.
Meskipun tempat sewa Airbnb cukup besar, kecil dibandingkan dengan penggunaan hotel tahunan
di Amerika Serikat. Banyak yang menganalisa masalah ini dan berupaya menentukan dampak hal
ini terhadap industri penginapan secara keseluruhan (Salvioni 2016).

Pertumbuhan ini bukannya tanpa tantangan. Satu hal yang harus dipertimbangkan calon tuan rumah
adalah bahwa penginapan mereka bisa rusak. Karena host ini tidak memiliki asuransi yang khas
dari sebuah hotel, kerusakan ini tidak dapat ditanggung (lihat mashable.com/2015/04/30/-airbnb-
renters/ #ztlldrFrFigm). Untuk mengatasi masalah ini, perusahaan bekerja pada sistem untuk
pemrawat calon dokter hewan yang lebih baik dan juga memberikan beberapa bantuan kepada tuan
rumah. Masalah lainnya adalah legalitas dan persyaratan peraturan untuk Airbnb itu sendiri. Banyak
masyarakat setempat memandang Airbnb sebagaimana mereka memandang hotel atau asrama
tradisional. Hal ini mungkin karena hukum pada saat ini dalam buku-buku tidak dibuat dengan model
bisnis ini dalam pikiran. Bagaimanapun, perusahaan ini menghabiskan sejumlah besar uang dan
telah melibatkan banyak karyawan untuk bekerja dengan praja untuk mengklarifikasi hukum dan
penegakan mereka terkait dengan perusahaan (Taylor 2016).

Sebuah masalah besar untuk Airbnb dan perusahaan serupa adalah perpajakan. Misalnya, di New
York City, ada pajak akomodasinya 17%. Pada 2016, Airbnb setuju untuk mengumpulkan uang dari

penyewa dan membayar biaya ke kota.
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Bahan Diskusi

Faktor apa saja yang memungkinkan Airbnb bertumbuh secepat itu?

2. Akankah Airbnb mengganggu industri penginapan tradisional?

3. Apa yang dapat dilakukan penyewa dan host untuk melindungi diri mereka sendiri ketika
menggunakan Airbnb?

4. Pilih kota yang ingin Anda kunjungi. Bandingkan biaya dari hotel tradisional (travelocite.com)

dengan biaya host Airbnb (Airbnb).

Pusat Berbagi Data: Napster dan Lainnya

Semuanya dimulai pada tahun 1999. Dengan masuk ke layanan seperti Napster, orang dapat
mengunduh fail yang orang lain ingin bagikan secara cuma-cuma. Jaringan P2P seperti itu
memungkinkan pengguna untuk mencari hard drive anggota lain untuk berkas tertentu, termasuk
berkas data yang dibuat oleh pengguna atau disalin dari tempat lain. Musik dan game Digital adalah
file yang paling populer yang diakses. Film, acara TV, dan video tidak lama setelahnya. Napster
memiliki lebih dari 60 juta anggota pada tahun 2002 sebelum dipaksa untuk menghentikan
pelayanannya karena pelanggaran hak cipta. Server Napster, dan yang lainnya mengikuti, berfungsi
sebagai direktori yang mencantumkan berkas yang dibagikan oleh pengguna lainnya. Setelah login
ke server, pengguna dapat mencari direktori untuk lagu-lagu spesifik dan menemukan pemilik
berkas. Mereka kemudian dapat secara langsung mengakses komputer sang pemilik dan
mengunduh lagu-lagu yang telah mereka pilih. Napster juga mencakup chat room untuk
menghubungkan jutaan penggunanya. Namun, sebuah pengadilan federal as mendapati Napster
melanggar hukum hak cipta karena itu memungkinkan orang untuk memperoleh file musik tanpa
membayar royalti kepada pencipta musik. Setelah putusan ini, pada bulan maret 2002, Napster
dipaksa tutup dan mengajukan kebangkrutan. Pada 2011, Napster diakuisisi oleh Rhapsody
(rhapsody.com), situs download musik berbasis langganan. Untuk sejarah Napster, lihat
penjaga.com/music/2013/feb/24/penculikan anak secara bebas melalui data.

@EIEELY : Napster adalah unit independen sekarang.

Sejumlah program berbagi data masih ada. Misalnya, sebuah teriemahan yang bahkan lebih murni
dari P2P adalah BitTorrent (BitTorrent.com), perangkat lunak yang membuat file download cepat.
Untuk mengakses permainan melalui jaringan P2P, cobalah TrustyFiles (trustyfile.com). Terlepas
dari godaan untuk mendapatkan "sesuatu dengan cuma-cuma”, ingatlah bahwa mengunduh materi
yang diberi hak cipta secara cuma-cuma biasanya bertentangan dengan hukum.

Aktivitas P2P pada Jejaring Sosial dan Perdagangan Virtual Properti
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Aktivitas P2P dalam Jejaring Sosial mencakup pembagian foto, video, musik, dan fail lainnya,
perdagangan properti virtual, dan melakukan kegiatan lainnya. Perdagangan properti virtual dibahas
di BAB 8.

Bahan Diskusi Lanjutan

Tentukan e-bisnis P2P.

Jelaskan manfaat e-bisnis P2P kepada semua partisipan.
Jelaskan aplikasi perdagangan utama P2P

Jelaskan pinjaman P2P.

Jelaskan penyewaan liburan P2P.

Jelaskan pembagian berkas.

N o gk~ DR

Uraikan pembagian berkas dan isu-isu hukum yang terlibat.
Tinjauan Manajerial

Beberapa masalah manajerial yang berkaitan dengan bab ini adalah sebagai berikut: 1.

Bagaimana kita merancang e-pr pemerintah yang paling hemat biaya

1. Bagaimana kita merancang sistem pengadaan barang pemerintah yang paling hemat biaya?
Beberapa isu yang terkait dan pertanyaan mungkin diajukan dalam perencanaan e-government:
seberapa besar sistem pengadaan pemerintah dapat menghemat biaya pembelian? Bagaimana
sistem ini dapat digunakan untuk pengadaan dalam jumlah kecil? Bagaimana anda berurusan
dengan penawar dari luar negara anda? Bagaimana penyuapan yang ilegal dapat dicegah?
Kriteria apa di samping biaya yang perlu dipertimbangkan? Bagaimana seharusnya sistem
pengadaan online dan offline dirancang? Bagaimana cara mengiklankan RFQs secara online?
Bagaimana hendaknya portofolio pelelangan dan pembelian desktop dibangun? Dapatkah
pemerintah menggunakan situs B2B komersial untuk pengadaan? Dapatkah bisnis
menggunakan sistem pengadaan pemerintah untuk pengadaan mereka sendiri? Semua ini
harus dipertimbangkan dalam rancangan yang efektif.

2. Bagaimana kita merancang portofolio sumber pengetahuan e-Learning? Ada banyak sumber layanan
e-Learning. Tim manajemen e-Learning perlu merancang portofolio dari aplikasi pelatihan online dan
offline dan sumber pengetahuan internal dan eksternal (sumber pengetahuan yang dibayar dan tidak
dibayar). Sistem manajemen pengetahuan internal merupakan sumber penting dari bahan pelatihan
untuk korporasi besar, sedangkan sumber-sumber eksternal dapat lebih hemat biaya untuk
organisasi kecil. Jelas, pembenaran dari setiap barang dalam portofolio diperlukan, yang
berhubungan dengan pemilihan vendor. Untuk studi kasus ilustratif, lihat twave. You. UK.

3. Bagaimana kita menyertakan pembelajaran dan pelayanan berbasis Jejaring Sosial dalam organisasi
kita? Dengan proliferasi inisiatif jejaring sosial dalam perusahaan muncul isu tentang bagaimana
mengintegrasikan hal ini dengan sistem enterprise, termasuk CRM, KM, pelatihan, dan aplikasi dan
proses bisnis lainnya. Salah satu masalahnya adalah bagaimana menyeimbangkan kualitas

pengetahuan dengan lingkup pengetahuan dalam program e-Learning dan pelatihan.
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4. Apa yang akan menjadi dampak platform e-Book? Jika e-Book diterima secara luas oleh
pembaca, saluran distribusi penjualan buku online bisa mengganggu. Platform baru ini boleh
mengkanibalkan bisnis ritel buku offline. Selain itu, ada kebutuhan untuk perlindungan kekayaan
intelektual dari isi digital karena mudah untuk menyalin dan mendistribusikan berkas elektronik
(lihat bab 12). Secara umum, lebih e-buku akan diterbitkan dan dibaca.

5. Bagaimana mengenali gangguan digital? Itu tergantung, tapi biasanya gangguan dapat
mendorong beberapa bisnis untuk kehilangan saham pasar atau mereka berakhir dalam
kebangkrutan. Banyak kali gangguan akan ditutupi oleh media dan perubahan harga saham.
Beberapa konferensi dan konsultan manajemen menarik perhatian pada gangguan industri.

6. Apa dampak dari menumpang kendaraan? Menumpang kendaraan biasanya menguntungkan
pengendara dengan memotong biaya. Ini mengganggu bisnis taksi dan dapat mengakibatkan
perubahan politik, hukum, dan sosial.

7. Apa masa depan perdagangan P2P? Ini pasti akan meningkat di bidang-bidang seperti
peminjaman uang, pemasaran seni dan kerajinan tangan, dan pengiriman layanan seperti

akomodasi. Hal ini jelas mengganggu di bidang perhotelan.

Ringkasan

Dalam bab ini, anda belajar tentang isu-isu EC berikut yang berhubungan dengan tujuan

pembelajaran bab:

1. Aktivitas e-government. Pemerintah, seperti organisasi lainnya, dapat menggunakan aplikasi EC
untuk penghematan besar dan efektivitas yang meningkat. Aplikasi yang patut dicontoh adalah
pengadaan e-Procurement menggunakan pelelangan terbalik, pembayaran kembali dari warga
dan bisnis, pelelangan barang surplus, serta sistem manajemen perjalanan dan pengeluaran
elektronik. Pemerintah juga mengadakan bisnis elektronik dengan pemerintah lainnya.
Akibatnya, pemerintah dapat melakukan pekerjaan yang lebih baik dengan lebih sedikit uang.

2. Menerapkan e-government kepada warga, bisnis, dan operasional pribadi. Pemerintah di seluruh
dunia menyediakan berbagai layanan kepada warga lewat Internet. Inisiatif seperti itu
meningkatkan kepuasan warga dan mengurangi pengeluaran pemerintah untuk menyediakan
aplikasi layanan warga, termasuk pemungutan suara elektronik. Pemerintah juga aktif dalam
perdagangan elektronik dengan bisnis. Akhirnya, EC dapat dilakukan di dalam dan di antara
pemerintah. Pertumbuhan e-government dapat diperkuat dengan penggunaan sistem nirkabel
dalam apa yang diga mbarkan sebagai mobile atau m-government. Selain itu, e-government 2.0
menjadi semakin populer dengan alat-alat seperti wikis, blog, jejaring sosial, dan Twitter
3. e-Learning dan pelatihan. e-Learning adalah pengiriman konten pendidikan melalui media
elektronik melalui Internet dan intranet. Program tingkat, topik pembelajaran seumur hidup, dan
pelatihan perusahaan disampaikan secara online oleh ribuan organisasi di seluruh dunia. Yang
berkembang adalah jarak belajar melalui penawaran universitas online; Dan universitas virtual
menjadi cukup populer. Beberapa di antaranya bersifat maya; Yang lainnya disampaikan sebagai

kombinasi antara penawaran di internet dan di internet. Pelatihan perusahaan online juga
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meningkat dan terkadang dipandu di pusat-pusat pembelajaran perusahaan formal.
Implementasi dilakukan dengan langkah-langkah yang dimulai hanya dengan kehadiran online
dan berakhir dengan aktivitas di Jejaring Sosial. Para e-pembaca baru memuat teks yang mudah
dibaca, kemampuan mencari, media yang kaya, serta fungsi-fungsi lainnya. Selain itu, biaya
rendah e-Book dan kemampuan menyimpan ratusan buku pada satu e-reader, dan anda dapat
memahami peningkatan popularitas dari perangkat ini.

4. E-Book dan pembaca mereka. Ada peningkatan minat pada e-Book karena banyak manfaatnya
(Amazon.com menjual e-Book lebih banyak daripada yang sampul keras). Ada persaingan intens
antara produsen e-reader dan tablet, dan kemampuan produk yang meningkat sementara harga
mereka menurun. E-buku digunakan untuk membaca dan belajar. E-buku dapat dibaca pada
beberapa perangkat portabel termasuk tablet.

5. E-Health. Penerapan perdagangan elektronik, perdagangan m-commerce, dan perdagangan
sosial semakin menembus bidang perawatan kesehatan. Secara praktis, B2B, B2C, c-
commerce, dan bahkan layanan P2P dipraktekkan di seluruh dunia. Yang paling terkenal adalah
rekor medis elektronik yang membantu dalam perawatan cepat dan kemudahan di daerah
pedesaan. Bidang lain yang terkenal adalah aplikasi perawatan pasien yang berkisar antara
memonitor pasien 24 jam seminggu hingga meningkatkan pengujian medis, memungkinkan
penggunaan peralatan medis yang lebih baik, dan meningkatkan kepuasan serta kenyamanan
pasien. Pendidikan pasien sangat dipermudah dengan menggunakan portal medis. Dokter
memiliki akses cepat ke semua data yang mereka butuhkan dan mereka dapat mengirimkan
perintah elektronik. Media sosial dan jaringan membantu pasien dan administrator dalam banyak
cara dan mendorong sharing dan kolaborasi. Bidang lain yang mendapat manfaat dari
perdagangan elektronik adalah akuisisi, pemeliharaan, dan penggunaan layanan medis. Banyak
proses administrasi dan riset medis didukung oleh EC Namun, problem utama dalam kesehatan
elektronik adalah perlindungan catatan medis dan privasi pasien

6. Gangguan digital dan berbagi ekonomi. Model ekonomi berbagi perdagangan elektronik seperti
berkendara bersama merupakan sumber utama gangguan digital, yang dapat mempengaruhi
seluruh industri, perusahaan, proses bisnis, dan/atau orang. Berbagi model ekonomi seperti
berbagi tumpangan dan akomodasi berbagi menjadi populer. Ada berbagai model lain. Para
model menghemat uang bagi mereka yang berbagi. Isu terbaru berkaitan dengan pajak dan
keamanan. Aktivitas P2P. P2P terdiri dari konsumen individu melakukan e-bisnis dengan
konsumen individu lainnya, terutama dalam pelelangan (seperti di eBay), iklan rahasia, layanan
pencocokan, dan toko-toko web khusus di eBay dan Etsy. Selain itu, ada data ilegal yang berbagi

kegiatan musik, video, dan permainan (lihat bab 15).
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Istilah Utama

* Gangguan Digital * Pemerintah-pada-Karyawan (G2E)

* Pembelajaran Berjarak * Pemerintah-pada-Pemerintah (G2G)

* E-government » Sistem Manajemen Pembelajaran (LMS)
* E-health * Mobile government (m-government)

* E-Learning * M-learning

* Buku Elektronik (e-Book) * Orang-ke-Orang (P2P)

* Government 2.0 » Berbagi Ekonomi

* Pemerintah-pada-Bisnis (G2B) » Social learning (e-Learning 2.0)

* Pemerintah-pada-Masyarakat (G2C) » Universitas Virtual/Universital Online

Bahan Diskusi

1. Bahaslah keuntungan dan kerugian dari e-government menggunakan jejaring sosial versus
portal e-government tradisional.

Membahas keuntungan dan kelemahan e-voting.

Bahaslah keuntungan dan kerugian dari e-Book.

Bahaslah keuntungan dari e-Learning dalam lingkungan pelatihan perusahaan.

Bahaslah keuntungan dan kerugian dari berkendara bersama.

Cari informasi tentang kekuatan gangguan dari perdagangan elektronik.

N o ok~ wbd

Bahaslah faktor-faktor keberhasilan yang penting dari perusahaan Airbnb dan perusahaan

lainnya.

8. Bahaslah mengapa gangguan dapat menciptakan situasi hidup atau mati.

9. Ringkaslah masalah hukum Uber dan perusahaan berbagi tumpangan lainnya.

10. Ada yang mengatakan bahwa B2G hanyalah B2B. Jelaskan.

11. Membandingkan dan membandingkan B2E dengan G2E.

12. Yang seperti apakah e-government EC dalam kegiatan intrabisnis? Jelaskan mengapa mereka
dikategorikan sebagai intrabusiness.

13. Identifikasi manfaat dari G2C untuk warga negara dan pemerintah.

14. Diskusikan peningkatan dalam perawatan kesehatan yang disediakan oleh e-bisnis.

15. Bahaslah potensi dampak Al pada e-government dan e-health.

Bahan Debat

1. Bahaslah keuntungan dan kerugian dari e-Learning untuk mahasiswa sarjana dan untuk
mahasiswa MBA.

2. Bahaslah manfaat menggunakan e-bisnis di bidang perawatan kesehatan. Apa batasannya?
Kerugian?

3. Salah satu inisiatif utama pemerintah (misalnya, komisi eropa) adalah kota-kota pintar (lihat BAB
6 untuk teknologi). Bahaslah isi inisiatif seperti itu dan jelaskan mengapa mereka adalah bagian
dari e-government.
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4. Uber China dan Didi bergabung dengan operasi mereka di Cina, tapi bekerja secara terpisah,
sebagai pesaing di beberapa negara lain. Cari informasi terbaru tentang hubungan antara kedua
perusahaan.

5. Menyediakan contoh proses bisnis yang terganggu oleh e-bisnis.

Industri, perusahaan, dan proses bisnis apa yang terganggu oleh perdagangan elektronik?

7. Valuasi Airbnb naik dari $5B menjadi $30B dalam setahun (juli 2015 sampai agustus 2016).
Apa ini realistis? Debat.

8. Beberapa orang menganggap pendanaan crowdsourcing dan crowduntuk menjadi contoh dari
berbagi model ekonomi; Yang lain tidak setuju. Debat.

9. Debat: e-buku akan menggantikan buku-buku tradisional.

10. Menganalisa pro dan kontra pemilihan suara elektronik.

11. Masukkan en.wikipedia.org/wiki/E-Government dan menemukan bagian "kontroversies of e-
government". Bahaslah keuntungan dan kerugian. Menulis laporan.

12. Perdebatan: apakah e-Learning berhasil?

13. Bahaslah isi dan manfaat dari Database pembangunan PBB (unpan3,un.org/egovkb).

14. Debat masalah voting elektronik vs manual.

15. Berdebat nilai dari penasehat robo-dalam e-government dan e-health.

Latihan Online

1. Kunjungi e-Learningcentre.co.uk, elearnmag.acm.org dan elearningpost.com. Kenali isu-isu
diskusi terkini dan temukan dua artikel yang berkaitan dengan keefektifan e-training. Tulislah
laporan. Selain itu, persiapkan daftar sumber daya yang tersedia di situs-situs ini.

2. Kunjungi adobe.com, dan temukan tutorial dan alat yang ditawarkan untuk e-Learning,
knowledge management, dan penerbitan online. Siapkan dan berikan presentasi pada temuan
anda.

3. Kunjungi blackboard.com dan juga lihat. Wikipedia.org/wiki/black_inc. Cari layanan utama yang
disediakan oleh perusahaan, termasuk sistem komunitasnya. Menulis laporan.

4. Kunjungi lendingclub.com dan temukan model pendapatan mereka.

5. Bayangkan anda akan ke selandia baru. Cari akomodasi gratis di sana. Ringkaskan
pengalaman anda.

6. Selidiki airbnb.com. Kenalilah faktor-faktor yang memberi mereka keunggulan untuk bersaing.

7. Masukkan en.wikipedia.org/wiki/Sharing_economy dan membaca tentang berbagai jenis
konsumsi kolaboratif. Selain itu, buatlah ringkasan tentang daya penggerak dan manfaatnya

8. Temukan contoh sukses dari e-government. Mulailah dengan mengajukan pertanyaan pada
quora. com.

9. Apakah P2P akan secara mendalam mengubah perbankan tradisional selama dekade
berikutnya? Debat.

10. Berdebat tentang pro dan kontra dari berbagi kendaraan dan dampaknya pada industri taksi.
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Tugas Proyek

1. Bacalah kotak pembuka dan jawablah pertanyaan-pertanyaan berikut:

a) Apayang mendorong pemerintah elektronik di Estonia?

b) Apa saja faktor utama keberhasilan yang kritis?

c) Mengingat situasi hacking, apakah gagasan untuk menggunakan Internet untuk memilih di
Estonia masuk akal?

d) Kunjungi e-estonia.com/case_study, dan list semua kasus. Tontonlah video dari tiga kasus
dan ringkaskan isinya.

2. Lakukan studi komparatif pada e-government di negara-negara berikut:

a) Denmark (mulai dengan egov_in_denmark_-17_0 end. PDF).

b) Selandia baru (mulai dengan ict.govt.nz).

c) Singapura (mulai dengan centrefor.case-study/buil-digital al-government Singapore).
Tugaskan tim untuk setiap negara. Kenalilah faktor-faktor keberhasilan yang kritis dan fitur
khusus di setiap negeri. Buat presentasi.

3. Buat empat tim, masing-masing mewakili salah satu berikut: G2C, G2B, G2E, dan G2G. Setiap
tim akan mempersiapkan deskripsi kegiatan di daerah yang ditugaskan (misalnya, G2C) di
negara kecil, seperti belanda, Denmark, finlandia, atau singapura. Tim kelima akan berurusan
dengan koordinasi dan kolaborasi semua aktivitas e-government di masing-masing empat
negara yang dipilih. Siapkan laporan.

4. Cari tren yang lebih baru. Telusuri setiap kecenderungan dan temukan contoh bagaimana
pemerintah menangani tren ini. Dibandingkan dengan temuan survei PBB -pemerintah 2016.
Persiapkan presentasi kelas.

5. Cariinformasi tentang cara-cara untuk mengatasi gangguan yang dapat membahayakan

perusahaan anda. Tulislah sebuah ringkasan.

Kasus Penutup

Henry Ford Health System Memberikan Pengalaman Pasien Yang Unggul

Menggunakannya dan E-bisnis

Sistem kesehatan Henry Ford (HFHS) adalah sistem kesehatan komprehensif yang menyediakan
perawatan bagi 2,2 juta pasien setiap tahun di Metro Detroit dan beberapa kota lainnya. Kompleks
HFHS mencakup 5 pusat medis dan 24.000 karyawan. Misi sistem ini adalah untuk mendukung
komunikasi dan kolaborasi karyawan ponsel, pasien, perusahaan asuransi, dokter, pengunjung, dan
vendor dan untuk memastikan pengoperasian banyak perangkat biomedis. HFHS membutuhkan
jaringan elektronik yang besar. Selain itu, diperlukan untuk mendukung aliran data pasien, yang
beberapa di antaranya dalam waktu nyata (data aksesibilitas pada titik perawatan). Semua ini
memerlukan ketersediaan yang berkelanjutan dengan perlindungan privasi dan keamanan.

Tantangannya mencakup dukungan sejumlah besar perangkat seluler yang dibawa pasien dan para
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pengunjung. Selain itu, peralatan mobile dan biomekanik berasal dari banyak produsen dan
digunakan untuk banyak aplikasi (misalnya, gerobak sinar-x, pompa 1V, usg, mesin EKG, DLL.).
Bagian-bagian dari fasilitas medis berada dalam tembok beton setinggi 6 kaki, sehingga sulit
menembus radio-frekuensi (RF). Rumah sakit itu membutuhkan cakupan yang luas dengan koneksi

nirkabel yang akan berfungsi tanpa gangguan dan memungkinkan volume besar lalu lintas nirkabel.
Inisiatif

HFHS memutuskan untuk menginstal sistem Wi-Fi canggih. Ini membutuhkan eksperimen dengan
software dan perangkat keras yang berbeda dan dengan lokasi dan nomor titik akses Wi-Fi. Hasilnya
memungkinkan integrasi lebih dari 3500 perangkat biomedis ke jaringan Wi-Fi. Ini diperlukan
kolaborasi dengan mereka yang membeli perangkat. Untuk menunjang nirkabel, penting untuk
membawa antena titik akses di lebih dari 90 lift dan banyak lorong tangga (proyek selama beberapa
tahun). Solusinya juga mencakup penetrasi aliran informasi di dinding timah dan melalui
perlindungan beton setinggi 6 kaki. Selain itu, solusi ini memungkinkan kontak dengan banyak merek
perangkat seluler milik pasien dan pengunjung. Sistem ini mencakup lebih dari 60 lokasi HHS di
banyak lokasi. Secara keseluruhan, lebih dari 7 juta meter persegi fasilitas ditutup. Pada 2016, ada
lebih dari 3200 titik akses dan 1200 sensor keamanan. Selain Wi-Fi, HFHS menggunakan beberapa
sistem informasi perdagangan elektronik seperti analytics prediktif prediktif Philips dan sistem
enkompas 3M 360.

Hasil

Keberhasilan Wi-Fi ditampilkan dalam artikel latihan terbaik di "Association for The progress of
Medical instrumentasi" "Kepuasan pasien telah meningkat secara drastis dan begitu pula dengan
produktivitas dan kualitas karyawan dan dokter rumah sakit. Jaringan ini juga memungkinkan para
anggota masyarakat untuk mengakses bahan pendidikan yang disebarluaskan oleh rumah sakit.
Wi-Fi memungkinkan perangkat biomedis untuk beroperasi dengan lancar, untuk memungkinkan
akses yang aman ke semua informasi yang diperlukan, dan untuk memfasilitasi komunikasi,
kolaborasi, dan kerja sama tim. Semua ini dilakukan sambil memenuhi semua persyaratan

kepatuhan.
Sumber: Based on Extreme Networks (2016) dan Philips Media (2016)
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1. Mengapa Wi-Fi satu-satunya solusi yang masuk akal?

2. Mengapa proyek ini begitu rumit
3. Apa saja manfaat utamanya? Kepada siapa?
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BAB 3
TEKNOLOGI E-BISNIS

3.1 Platform E-Bisnis

Tujuan

Setelah menyelesaikan bab ini, diharapkan mampu :
e Memahami nilai, manfaat, dan pendorong utama m-commerce.

e Memahami infrastruktur komputasi seluler yang mendukung m-commerce (perangkat, perangkat lunak,
dan layanan).

e Bahaslah aplikasi perdagangan di layanan perbankan dan keuangan.

e Menjelaskan aplikasi mobilitas perusahaan.

¢ Menjelaskan penerapan konsumen dan pribadi dari m-commerce, termasuk hiburan.

¢ Menjelaskan tentang perdagangan berbasis lokasi.

¢ Menentukan dan menguraikan jaringan komputasi dan sensorik yang ada di mana-mana.

e Menjelaskan pemakainya, kacamata Google, smartwatches, dan pelacak kebugaran.

e Menjelaskan masalah implementasi utama dari keamanan dan privasi hingga penghalang m-
perdagangan.

Pendahuluan

Pemasaran dengan memanfaatkan e-bisnis bagi manajemen dan pengelola bisnis bisa
meningkatkan pendapatan dan omzet yang tinggi. Ketika bisnis dikelola dengan memanfaatkan e-
bisnis dan mcommerce, maka pelanggan akan sangat loyal melebihi loyalitas mereka terhadap
suatu bisnis yang dijalankan dengan cara off-line. Perkembangan gaya hidup masyarakat luas yang
menggunakan mobile device seperti telepon seluler, PDA, atau notebook untuk mengakses internet
dan bertransaksi (melakukan aktivitas bisnis) menggunakan mobile device tersebut menaikkan tren
penggunaan mobile internet. Mobile internet dipandang dari sisi bisnis dikenal dengan terminologi
mobile business (m-business). Dari m-business ini lahirlah apa yang disebut dengan mobile
commerce (m-commerce). Internet of Things (10T) tengah menjadi topik pembicaraan yang semakin
hangat di era revolusi industri 4.0 ini lantaran konsepnya yang tidak hanya memiliki potensi untuk
mempengaruhi lifestyle kita tetapi juga bagaimana kita bekerja. Koneksi Internet adalah hal yang

luar biasa, bisa memberi kita segala macam manfaat yang sebelumnya mungkin sulit untuk didapat.

Kasus Pembuka

Hertz : Menggunakan Jaringan Mobile di Semua Bisnisnya

Industri sewa mobil sangat bersaing, dan Hertz Corporation (hertz.com), perusahaan penyewaan
mobil terbesar di dunia, bersaing dengan ratusan perusahaan di sekitar 10.000 lokasi di 150 negara.
Persaingan yang kuat berdampak negatif terhadap keuntungan. Untuk Hertz Global Holdings, Inc.
's profil bisnis dan data, lihat hoovers.Com/company-information/cs/company-profile.Hertz_global-

holdings_inc.A13218fdab48db66,html. Hertz harus terus mempertahankan keberadaan ponsel.
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Pelanggan dapat dengan mudah terhubung dengan perusahaan melalui situs mobile. Aplikasi
ponsel Hertz tersedia untuk iPhone, iPad, Android, dan Windows phone.

Inisiatif

Hertz membuat beberapa aplikasi perdagangan bergerak untuk meningkatkan daya saingnya.
Perdagangan ponsel kini terintegrasi dalam jaringan nirkabel nasional perusahaan. Informasi ini
diperlukan untuk mencadangkan mobil, mengkonfirmasi atau mengubah pemesanan, dan layanan
yang berhubungan dengan pelanggan lainnya (misalnya, meninjau ulang penyewaan sejarah, jarak
kredit langsung ke program kesetiaan yang tepat, dan lain-lain.).

Berikut ini beberapa layanan ponsel Hertz:

e Sewanya mudah dan cepat. Pemesanan dapat dilakukan melalui telepon, e-mail, dan situs web (via
telepon pintar, tablet, atau desktop). Pengukuhan e-mail (atau SMS) dalam hitungan detik setelah
membuat reservasi. Setibanya di sebuah kota, si penyewa menerima SMS yang menunjukkan lokasi
mobil di daerah parkir Hertz. Di banyak lokasi penyewaan, mobil itu dilengkapi dengan sistem RFID.
Dalam kasus ini, sang penyewa menyapu fob/card Hertz kunci di atas pembaca RFID untuk membuka
kunci pintu. Sebagai alternatif, di beberapa lokasi, petugas Hertz dari sisi tepi pantai mengonfirmasi
reservasi atas alat yang dipegang dan mengirimkan informasi kedatangannya secara nirkabel ke bilik
sewa. Ini sebagai balasannya menunjukkan lokasi mobil. Yang perlu dilakukan penyewa adalah pergi
ke slot di mana mobil diparkir dan mengusir. Untuk fitur baru yang menarik, lihat Elliott (2013).

o Kembali segera (eReturn). Tidak perlu lagi mengantri di kantor Hertz untuk mengembalikan mobil itu.
Seorang petugas dengan alat genggam yang terhubung ke sistem nirkabel memasuki waktu
pengembalian, dan sistemnya menghitung biaya sewa dan mencetak notanya. Waktu checkout
dibutuhkan sekitar satu menit, tepat di tempat parkir.

e Pernah kehilangan sistem navigasi GPS. Banyak mobil Hertz dilengkapi dengan Hertz tidak pernah
kehilangan sistem GPS (tidak pernah kalah.com) itu mencakup layar tampilan dan dorongan suara
(misalnya, kapan harus berbelok). Sebuah peta (peta Google atau MapQuest) menunjukkan rute dan
informasi bisnis (misalnya, layanan publik dan konsumen, seperti lokasi rumah sakit, pompa bensin,
dan tempat eateries terdekat ditampilkan). Hertz juga menawarkan aplikasi pendamping Mobile
MyExplore yang tidak pernah kehilangan aplikasi pendamping Mobile Mobile (lihat WWW. Never
kehilangan.com/products/productdetail™ ® tname Aplikasi ini memungkinkan anda untuk
merencanakan perjalanan anda dengan smartphone anda dan menggunakan aplikasi untuk
menavigasi lebih dari 40 kota seperti Washington, DC, dan NewYork. Beberapa fitur aplikasi
mencakup realitas augmented (mengubah ponsel anda menjadi peta hidup); Integrasi media sosial
(bagikan pengalaman anda dalam Jejaring Sosial seperti Facebook dan Twitter); Dan informasi cuaca
(dapatkan informasi cuaca langsung dan prakiraan 5 hari).

Hertz juga memasang kamera video yang menghadap ke dalam untuk mengupgrade layanan yang
tidak pernah hilang.
Untuk fungsionalisasi lebih lanjut, lihat keselamatan. Yahoo.com/news/navigasinya—solusi — hertz-

neverlost-22150320,4.HTML.

e Layanan pelanggan tambahan. Selain pemandu lokasi, sistem navigasi yang tak pernah hilang ini
menyediakan arahan mengemudi, nomor telepon darurat, peta kota, panduan belanja, ulasan
pelanggan hotel, restoran, dan layanan konsumen lainnya. Konten ini juga tersedia bagi anggota klub
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Hertz di rumah, di mana mereka dapat mencetak informasi atau memuatnya ke dalam perangkat
ponsel mereka. Untuk layanan pelanggan lebih lanjut pada Hertz, lihat Gingiss (2015).

e Lokasi mobil. Hertz sedang bereksperimen dengan sistem pelacak GPS-based, yang memungkinkan
perusahaan tersebut menemukan lokasi sebuah mobil sewaan setiap saat. Selain itu, sistem ini
mungkin dapat melaporkan secara langsung kecepatan gerak mobil itu. Meskipun perusahaan itu
berjanji untuk menjaga informasi yang terkumpul tetap aman, banyak yang memandangnya sebagai
pelanggaran privasi. Akan tetapi, beberapa penyewa mungkin merasa lebih aman karena tahu bahwa
mereka sedang dilacak setiap saat. Catatan: saat ini (Marsh et al. 2016), Hertz menggunakan sistem
ini hanya untuk melacak mobil curian dan untuk mengetahui kapan mobil itu kembali.

e Hertz sesuai permintaan. Menurut situs web mereka, Hertz sesuai permintaan, tersedia 24 jam setiap
hari, menawarkan akses layanan pribadi ke kendaraan sewaan untuk jangka waktu yang singkat (per
jam atau satu hari), bersaing dengan perusahaan jasa zicar Inc. (zicar-sharing company zicar Inc.
(zicar-com). Aplikasi mobile Hertz 24/7 tersedia untuk diunduh di hertz.com/rentani/?tservice/ index.
Jsp=target kontes hertzmobilesita. JSP dan dapat digunakan untuk menemukan lokasi penyewaan
mobil. Aplikasi ini tersedia di PCs dan perangkat seluler di situs yang sama. Aplikasi ini mencakup
berbagi kendaraan (misalnya, perbandingan kecepatan transportasi umum versus sewa mobil).

o Koneksi Wi-Fi. Akses Internet berkecepatan tinggi bebas tersedia di kantor Hertz di semua lokasi
Hertz utama di Amerika Serikat, kanada, dan beberapa negeri lainnya.

e Lulus plat untuk pembayaran tol. Dengan menggunakan alat ini, para pengemudi dapat membayar tol
untuk pembangunan jalan. Bergantung pada daerahnya, mobil-mobil yang disewa dilengkapi dengan
transponder nirkabel (pelacak listrik). Jika tidak ada peralatan seperti itu di dalam mobil, jalan tol akan
secara otomatis akan mencantumkan nomor kendaraan untuk dikenakan tagihan nanti. Biaya
pelayanan harian sebesar 4,25 dolar dibayarkan kepada Hertz ditambah biaya untuk jalan tol. Untuk
lebih jelasnya, kunjungi platepass.com.

e Aplikasi Mobile Hertz. Dengan aplikasi Hertz, yang tersedia untuk iPhone, iPad, Windows, dan
Android, anda dapat membuat pemesanan, mencari lokasi toko, menikmati penawaran khusus, dan
masih banyak lagi. Lihat halaman ponsel Hertz di hertz.com/ rentacar/productservice/index. jsp?
Laman kuota = hertzmobileshal. JSP. Untuk aplikasi seluler , lihat PR Newswire (2014).

e Media sosial. Hertz aktif dalam aplikasi Jejaring Sosial.

Hasil

Terlepas dari masalah ekonomi pada tahun 2008-2014, Hertz telah mempertahankan posisi nomor
satu dalam industri penyewaan mobil. Pendapatannya, yang merosot pada tahun 2008 dan 2009,
dibatasi antara tahun 2010 dan 2014. Hertz lebih baik daripada kebanyakan pesaingnya. Harga
pangsa pasar pasarnya, yang telah diturunkan pada 2009, meningkat lebih dari tiga kali lipat di tahun
2010 dan terus meningkat dari 2011 hingga 2014. Perusahaan ini memperluas operasinya dan
mempertahankan reputasi yang sangat baik di antara pelanggan, karena sebagian karena aplikasi

seluler .
Sumber: berdasarkan Barris (2014), Gingiss (2015), dan hertz.com (diakses januari 2017).
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Pelajaran Dari Kasus Ini

Kasus Hertz menggambarkan beberapa aplikasi ponsel dalam industri transportasi yang dapat
membantu meningkatkan pelayanan pelanggan dan operasi perusahaan. Aplikasi ini dijalankan
pada perangkat ponsel dan didukung oleh jaringan nirkabel. (kedua topik dibahas di bagian
"infrastruktur yang memungkinkan: komponen dan layanan komputasi ponsel".) Teknologi ponsel
didasarkan pada satu set atribut unik (bagian "perdagangan bergerak: konsep, lanskap, atribut,

pengemudi, aplikasi, dan manfaat”) yang memungkinkan penggunaan banyak aplikasi (bagian

"aplikasi perbankan dan keuangan seluler ," "solusi mobile Enterprise: Dari mendukung tenaga kerja

untuk meningkatkan operasi Internal, "™ layanan Mobile hiburan, game, layanan konsumen, dan

pemasaran seluler ," "perdagangan berbasis lokasi," "komputasi yang ada di mana-mana (meluas),"

"komputasi dan peralatan pintar yang bisa dipakai: arloji, pelacak kebugaran, dan kacamata pintar,"

dan "masalah implementasi dalam
perdagangan bebas: dari keamanan dan privasi hingga hambatan M-Commerce").

Kasus Hertz hanyalah satu contoh dari dampak meningkatnya teknologi mobile dan nirkabel pada
perdagangan bisnis dan elektronik (electronic-commerce). Dalam bab ini, kita menjelajahi sejumlah
teknologi mobile dan nirkabel yang baru berkembang ini serta potensi penggunaannya dalam arena
komersial dan sosial. Bab ini juga membahas tentang perusahaan mobile, layanan berbasis lokasi,
dan komputasi yang ada di mana-mana, yang merupakan teknologi emerging EC.

3.1.1 M-Dagang : Konsep, Lanskap, Atribut, Driver, Aplikasi, dan Manfaat
®

Sebagaimana dijelaskan dalam BAB 1, bisnis menjadi digital. Selain itu, banyak perusahaan yang
bergerak secara multi-lokasi dan global, dan kebutuhan komunikasi seluler meningkat dengan cepat
(lihat kasus penutupan di BAB 7). Menurut GSMA (2016), industri mobile sudah menjadi kontributor
utama bagi ekonomi global. Lebih dari 75% populasi dunia sudah memiliki ponsel sendiri, yang

sebagian besar adalah ponsel pintar. Jelas, semua di atas adalah penggerak perdagangan mobil.

Salah satu tren terjelas dalam komputasi dan perdagangan adalah bahwa komputasi ponsel
meningkat secara eksponensial. Setiap tahun, Gartner, Inc. menyusun daftar tahunan dari sepuluh
besar tren teknologi strategis yang memiliki potensi untuk menawarkan sejumlah manfaat bagi
individu, bisnis, dan organisasi IT selama 3 tahun berikutnya. Topik komputasi seluler terdaftar
dalam semua laporan 2010-2017. Rekening perdagangan seluler sekarang (2017) untuk sekitar
40% dari semua transaksi EC. Beberapa negara berpindah ke ekonomi ponsel. Salah satu
contohnya adalah Cina (Ma 2016).
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Konsep-Konsep Dasar, Magnitude, dan Lanskap

M-Dagang (M-commerce), yang juga dikenal sebagai m-business, merujuk pada mengadakan e-
bisnis dengan menggunakan perangkat seluler dan jaringan nirkabel. Kegiatan termasuk transaksi
B2C, B2B, m-government, CRM dan m-learning, serta transfer informasi dan uang. Seperti aplikasi
EC biasa, m-commerce melibatkan transaksi elektronik yang dilakukan dengan menggunakan
perangkat mobile yang dilakukan melalui Internet, intranets perusahaan, jalur komunikasi swasta,
atau lebih dari jaringan nirkabel lainnya. Misalnya, membayar barang di mesin penjual otomatis atau
membayar pajak dengan iPhone dianggap sebagai m-commerce. M-commerce menyediakan
kesempatan untuk memberikan layanan baru kepada pelanggan yang ada dan untuk menarik
pelanggan baru ke EC kapan saja, di mana saja. Awalnya, ukuran layar kecil dan bandwidth yang
lambat membatasi kegunaan konsumen. Namun, situasi ini berubah dengan cepat karena
penggunaan telepon pintar dan komputer tablet secara luas. Selain itu, sekarang konsumen lebih
menerima budaya pegangan. Selain itu, pengadopsian m-commerce semakin meningkat karena
penyebaran jaringan 4G (dan segera 5G). Akhirnya, akses Internet gratis di banyak lokasi dapat
membantu.

Perhatikan bahwa M-dagang berbeda dari perdagangan tradisional dan sering menggunakan model
bisnis khusus (lihat Swilley 2015 dan mobileinfopic mniniaga ce/di/. HTM). Kemampuan bergerak
telah menghasilkan banyak aplikasi baru dan perubahan dalam hubungan antara pembeli dan

penjual.

Magnitude M-Commerce

Menurut studi eMarketer 2013, pada tahun 2017, sekitar 25% dari semua transaksi ritel online di
Amerika Serikat akan terjadi pada perangkat ponsel (dilaporkan oleh mashable.com/2013/04/24/
mninie-sales-). Laporan InMaobi tahun 2014 menemukan bahwa 83% pelanggan berencana untuk
melakukan perdagangan mobil di tahun 2014, kenaikan 15% dari tahun sebelumnya. Berikut ini
beberapa data yang perlu dipertimbangkan: Layanan seluler menyumbangkan 4,2% dari PDB di
seluruh dunia pada tahun 2015, yang diperkirakan menyumbang hampir 5% pada tahun 2020. Pada
tahun 2020, bisa jadi ada hampir 5,8 miliar ponsel cerdas yang digunakan oleh hampir 90% dari
semua pengguna Internet. Untuk statistik yang lebih lanjut, lihat gsmallville.com
mobileeconomy/global/2016/. Dalam bab ini, kita mempertimbangkan beberapa atribut yang
berbeda dan penggerak utama m-perdagangan, beberapa masalah teknis yang relevan dengan m-

commerce, dan beberapa aplikasi utama m-commerce.

Lanskap M-Commerce

Lanskap keseluruhan m-commerce diringkas dalam gambar. 3.1 di bawabh ini:
Perhatikan bahwa, dalam bentuk, teknologi yang memungkinkan (misalnya, perangkat, jaringan)

berada di sisi kiri dan kemampuan serta atribut yang dihasilkan berada di tengah-tengah. Ini
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menyediakan landasan untuk aplikasi yang ditampilkan di sisi kanan angka. Dalam bagian ini, kita
menguraikan atribut-atribut dan memberikan ikhtisar mengenai penerapan. Di bagian "infrastruktur
yang memungkinkan: komponen dan layanan komputasi ponsel”, kami menyajikan yang penting

dari teknologi utama.

Mobile dan Social: Kombinasi EC yang Kuat

M-commerce adalah platform yang sangat kuat, tetapi dapat bahkan lebih kuat ketika digabungkan
dengan perdagangan sosial, seperti yang akan kami jelaskan di Bab selanjutnya. Kombinasi ini akan

membentuk masa depan e-bisnis dan dapat menjadi fasilitator utamanya di masa depan.

Capabilities
Technical Foundations WSS  Attributes SSSS————  Applications

|
. -

L4

o

Gambar 3.1 Lanskap Komputasi Ponsel dan M-Commerce

Atribut M-Commerce

Banyak aplikasi EC yang diuraikan dalam buku ini juga berlaku untuk m-commerce. Misalnya,
berbelanja secara online, e-travel, e-Learning, e-entertainment, dan game online semuanya
memperoleh popularitas di mobile B2C. Situs lelang menggunakan m-commerce untuk mengirim
pesan kepada penawar selama proses pelelangan; Pemerintah Pusat mendorong pemerintah-

pemerintah daerah; Perdagangan nirkabel kolaboratif di B2B EC sedang meningkat. Beberapa

BUKU E-BISNIS DR. AGUS WIBOWO



189

atribut kunci yang memungkinkan aplikasi baru dimungkinkan hanya di lingkungan yang bergerak

(mobile). Atribut utama mencakup:

Ubiquity. Ubiquity berarti berada di mana-mana, terutama pada saat yang sama. Hal ini
difasilitasi oleh komputasi nirkabel. Mengingat bahwa akses Wi-Fi tersedia di lebih banyak
tempat, dan bahwa sekitar setengah dari semua ponsel adalah ponsel cerdas, kita memiliki
kemudahan. Kenyamanan dan kesanggupan. Memiliki perangkat ponsel meningkatkan
kenyamanan komunikasi.

Fungsionalitas dan kemampuan: Untuk menggunakan perangkat seluler meningkat,
sementara ukuran fisiknya tetap kecil dan biayanya terjangAnda. Tidak seperti komputer
tradisional, perangkat ponsel langsung terhubung ke Internet.

Interaktivitas. Sistem ponsel memungkinkan interaksi cepat dan mudah (misalnya, melalui
Twitter, tablet, atau telepon pintar).

Kepribadian. Perangkat Mobile adalah perangkat pribadi. Sementara beberapa orang
mungkin berbagi PC yang sama, perangkat mobile tertentu biasanya digunakan oleh satu
orang.

Lokalisasi. Mengetahui di mana seorang pengguna berada secara fisik secara langsung
menyediakan kesempatan untuk menawarkan kepadanya iklan seluler, kupon, atau layanan

lainnya yang relevan. Layanan seperti itu dikenal sebagai perdagangan berbasis lokasi.

: Powertul Devices Handheld Culture, 6
(s’;';"mb”'“e ” (Online File W6.3) Billion Users

Benefits to All
{Section 6.1)

Service-Oriented
Economy

Availability of Apps

Vendors'Push

fThe Service-Oriented
Economy

Huge Mobile
Workforce Decrease in
Increasing Bandwidth Price/Perio Ratio

Gambar 3.2 driver of m-commerce

Vendor seluler membedakan diri mereka dari vendor wireline dengan menawarkan layanan unik

berdasarkan atribut di atas. Sifat-sifat ini adalah beberapa pendorong perdagangan m, yang

diilustrasikan dalam gambar 3.2 di atas.
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Tinjauan dari Penerapan M-Commerce

Ada ribuan aplikasi m-dagang yang berbeda. Banyak di antaranya serupa dengan yang berada
dalam lingkungan wireline, seperti yang dilukiskan pada Bab terdahulu. Yang lainnya hanya tersedia
untuk perangkat seluler.

Untuk menyederhanakan presentasi kami, kami membagi aplikasi dalam bab ini ke dalam kategori

berikut, menambahkan aplikasi konsumen ke kerangka kerja:

e Layanan perbankan dan keuangan — bagian "layanan perbankan dan aplikasi keuangan"

e Aplikasi perusahaan seluler — bagian "solusi Mobile enterprise: dari mendukung tenaga
kerja untuk meningkatkan operasi Internal”

e Layanan konsumen (termasuk belanja dan hiburan)— bagian "hiburan ponsel, game,
konsumen, dan pemasaran ponsel"

e Hitungan-bagian komputer "yang ada di mana - mana"

e Muncul aplikasi: data pengguna, Google Glass, smart grid, dan mobil tanpa pengemudi —
bagian "komputasi dan peralatan pintar yang dapat dikenakan: jam tangan, pelacak
Fitness, dan kacamata pintar"

¢ Internet tentang hal-hal (banyak)

e Penjualan ponsel dan periklanan

e Pembayaran Mobile dan iklan

e Pembayaran Mobile hailing (Uber, lihat penutup kotak)

Kami mengkategorikan aplikasi yang berhubungan dengan enterprise-sesuai kerangka kerja yang
digunakan oleh perusahaan Motorola. Lihat motorolasolution.com/us-en/enterprise+.

Catatan: teknologi Zebra memperoleh bisnis perusahaan solusi Motorola di bulan April 2014.

Menurut kerangka kerja ini, aplikasi perusahaan dibuat untuk memenuhi kebutuhan bisnis spesifik.

Kebutuhan ini memiliki beberapa aspek generik serta aspek-aspek spesifik industri (lihat gambar

3.3 di bawah ini). Empat kebutuhan itu adalah:

e Mobilitas lapangan — dukungan dari tenaga kerja seluler

¢ Mobilisasi armada — dukungan kendaraan untuk mengurangi waktu mogok dan meningkatkan
efektivitas, efisiensi, dan pemanfaatan

e Gudang penyimpanan — perbaikan operasi di dalam gudang

e Alamat rute langsung (DSD) — peningkatan kegunaan dengan melakukan kegiatan

pendahuluan (misalnya, mengirim SMS tentang kiriman baru dari shipper ke penerima)
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Gambar 3.3 M-commerce aplikasi dan klasifikasi mereka

Bab ini membahas teknik dan aplikasi di bidang m-perdagangan dari sudut pandang manajerial.
Sebuah aplikasi terkait, komputasi yang ada di mana-mana, akan dibahas dalam bagian "komputasi
yang muncul di mana-mana (meluas)". Yang juga menarik adalah kemunculan kecerdasan ponsel
(lihat Saylor 2012).

Manfaat M-Commerce

M-commerce memiliki banyak manfaat bagi organisasi, individu, dan masyarakat. Sebagai hasilnya,
banyak orang percaya bahwa masa depan EC adalah aplikasi seluler (lihat video call 5:06 berjudul
"the future of E-bisnis adalah: aplikasi seluler" di youtubece.com/ watch? V =kYSMP_RHG67w).

Manfaat bagi Organisasi

¢ Meningkatkan penjualan karena kemudahan memesan oleh pelanggan dari mana pun, kapan
saja

¢ Mengizinkan perdagangan berbasis lokasi untuk lebih banyak penjualan dan pendapatan
(bagian "perdagangan berbasis lokasi")

o Menyediakan saluran tambahan untuk iklan dan distribusi kupon (jangAndaan yang lebih luas)
meningkatkan kesetiaan pelanggan

¢ Meningkatkan kepuasan pelanggan melalui aplikasi real-time
e Meningkatkan kerja sama, iklan, layanan pelanggan, Dan penjualan dengan menggunakan loT

e Memungkinkan banyak aplikasi enterprise (bagian "solusi Mobile enterprise: dari mendukung
tenaga kerja untuk meningkatkan operasi Internal™)
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Memfasilitasi CRM dan kolaborasi

Mengurangi waktu pelatihan karyawan dan sumber bantuan kerja
Memperbaiki penggunaan waktu dan produktivitas karyawan seluler
Mempercepat aliran informasi dari dan dari karyawan ponsel
Memberikan produk dan layanan digital

Mengurangi waktu perintah dan siklus pewarisan

Memungkinkan penetapan harga yang lebih rendah dan kompetitif

Kemampuan untuk bekerja di rumah dan memiliki waktu fleksibel (Barry 2017)

Manfaat bagi individu dan pelanggan

Mengizinkan — perdagangan dari tempat mana pun, kapan saja

Membantu dalam berbelanja dengan menyediakan informasi real-time dan alat bantu belanja
lainnya

Membantu organisasi dan komunikasi sementara melakukan perjalanan

Menyediakan hiburan media yang kaya kapan saja dan di mana saja

Memfasilitasi penemuan teman-teman baru dan keberadaan orang-orang yang telah ada
Menyediakan pilihan perangkat seluler untuk transaksi

Mempercepat komunikasi (misalnya, mencari orang, mendapatkan jawaban cepat untuk
pertanyaan, membandingkan harga sementara di toko fisik atau situs pembandingan
belanja/aplikasi)

Meningkatkan biaya biaya atas biaya menggunakan komputasi desktop di beberapa negara

Memungkinkan aplikasi "pintar"”

Manfaat bagi masyarakat

Ada banyak manfaat bagi masyarakat. Misalnya, mobil yang mengemudikan diri dapat mengurangi

kecelakaan; Kota pintar bisa berguna bagi penghuni dan pengunjung. Kontribusi berada di hampir

semua bidang, dari perawatan medis dan pendidikan untuk penegakan hukum. Pengurangan

signifikan dalam pengeluaran energi dicapai dengan menggunakan jaringan pintar. Kemacetan lalu

lintas dapat dikurangi dengan menggunakan sensor nirkabel dan masih banyak lagi. Ada beberapa

keterbatasan m-commerce.

Tren Perdagangan Selular

Menurut Moovweb (2016), berikut ini adalah tren utama perdagangan mobile :

1.
2.
3.

5.

Dunia fisik dan online akan terus bertemu.

Perdagangan sosial akan tetap panas, tetapi akan tetap menekan tombol "membeli"

Lebih dari 85% waktu ponsel dihabiskan dalam aplikasi. Namun, hanya penjualan 25% berasal
dari aplikasi.

Harapan konsumen akan mendorong pengecer untuk fokus pada layanan seluler.

Kesetiaan akan melebihi kenyamanan dalam mengemudi pembayaran mobil.
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6. Banyak yang masih mengejar potensi penuh, tetapi pemakainya siap untuk pertumbuhan.
7. Pertumbuhan mobile akan memaksa merek untuk mengoptimalkan cek mobile.

Bahan Diskusi

1. Tentukan m-perdagangan.

2. Secara singkat uraikan lima nilai tambah sifat-sifat m-commerce.

Daftar dan secara singkat menggambarkan delapan penggerak utama m-commerce (lihat
gambar 3.2).

Jelaskan kerangka kerja aplikasi m-commerce.

Apa kategori utama aplikasi m- commerce?

Jelaskan bentuk m-commerce.

Apa manfaat utama dari m-commerce?

Jelaskan aplikasi perusahaan online utama.

© © N o g A

Daftarlah lima kecenderungan mobilitas utama

3.1.2 Infrastruktur Yang Memungkinkan : Komponen dan Layanan
Komputasi Seluler
[

Teknologi yang mendukung m-commerce sangat beragam. Di sini kita berkonsentrasi pada

beberapa utama item teknologi.

Tinjauan Komputasi Seluler

Dalam lingkungan komputasi tradisional, pengguna dibatasi pada komputer desktop di lokasi yang
telah ditentukan. Solusi untuk situasi ini adalah komputasi seluler nirkabel (komputasi seluler ),
dimana komputasi dilakukan dengan menggunakan perangkat seluler di setiap tempat yang
terhubung secara nirkabel ke jaringan. Menurut TechTarget Bitpipe, komputasi seluler nirkabel, yang
juga dikenal sebagai komputasi homaden, adalah penggunaan perangkat komputasi portabel
(seperti tablet dan telepon pintar) yang berhubungan dengan teknologi komunikasi ponsel untuk
memungkinkan pengguna mengakses Internet dan untuk data dari mana saja dengan akses Internet
(lihat bitpipe. com/tlist/wireless-compu-compu. HTML). Untuk statistik gerak untuk 2016, lihat
Steinberg (2016).

Bagian ini secara singkat membahas teknologi utama dan area aplikasi sistem komputasi seluler .
Untuk daftar luas istilah terkait, lihat mobileinfo.com/Glossary/index.htm dan en. Wikipedia. Untuk
pengenalan dan sejarah komputasi mobile, lihat presentasi Livingston di slideshar.net/davidjlivi/
introduhistory-of-mobile komputasi.
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Mobile Devices

Perangkat Mobile beragam bentuk dan ukuran —laptop, buku catatan yang ringan, komputer tablet,
ponsel pintar, ultra-portabel, wearables, dan ultra-mobile PCs (umpan-umpah). Yang membedakan
satu jenis komputer dengan yang lain adalah kemampuannya yang berbeda, seperti dimensi fisik,
bentuk, dan eksekusi kapabilitas. Sebagian besar produsen komputer utama (HP, Apple, Dell,
ASUS, Toshiba, Acer, dan Lenovo) memproduksi laptop-laptop tipis dan tabel-tabel ultrapal.
Beberapa tahun yang lalu, komputer portabel, ponsel, dan perangkat seluler lainnya berbeda dari
satu sama lain dan memiliki fitur yang unik. Dewasa ini, semua alat ini bertemu sehingga kadang -
kadang sulit membedakan (dari sudut pandang fungsional)

Perangkat seluler bisa jadi besar. Beberapa pabrik menawarkan perangkat mobile khusus dan
laptop 23” atau perangkat kerja mobile (misalnya, Dell, HP, dan Lenovo). Sebagai contoh lihst Weiss

(2015). Tablet tersedia dalam layar 7” hingga 15”. Smartphone juga tersedia dalam berbagai ukuran.

Smartphones

Smartphone adalah ponsel (seperti iPhone) yang memiliki akses Internet dan fungsionalitas yang
menyerupai PC. Ada berbagai produsen smartphone. Perhatikan bahwa telepon pintar menjadi
"lebih pintar" dengan waktu dan menambahkan fitur dan kemampuan. Ada juga berbagai macam
sistem operasi, termasuk Symbian, aplikasi Google, Android, Windows Mobile, Apple I0S dan OS/X,
RIM BlackBerry, dan Google Chrome OS. Seperti pda, telepon pintar memiliki layar kecil, keyboard,
memori, dan penyimpanan. Kebanyakan smartphone memiliki kamera dan banyak yang diaktifkan
dengan GPS.

Tablets

Sebuah kategori perangkat seluler yang tumbuh cepat adalah komputer tablet. Komputer Tablet
menerima dorongan besar di tahun 2010 dengan pengenalan iPad Apple dan para saingannya,
semua dengan keyboard virtual (tetapi keyboard fisik portabel dapat terpasang). Sejak itu, banyak
perusahaan memproduksi tablet. Yang terkenal adalah Apple, Amazon.com, Samsung, HP, Dell,
Microsoft, HTC, dan Google. Seperti laptop, tablet dapat mengakses Web melalui hotspot Wi-Fi.
Berat iPad itu sekitar 1 pon (di antara smartphone dan laptop kecil). Tablet menggantikan PCs dan
laptop di perusahaan dan sekolah. Tablet juga menggantikan buku pelajaran bersampul keras di
banyak sekolah. Tablet dapat digunakan sebagai e-pembaca dan dapat digunakan untuk
mengakses Internet. Perhatikan bahwa harga tablet menurun, sementara kemampuan mereka
meningkat. Di India, misalnya, siswa sekolah dapat membeli tablet seharga $35. Tablet juga mulai
populer di perusahaan. Misalnya, Management Inc. (wm.com) menyediakan 7 "tablet untuk

pengemudi truk mereka guna menemukan rute yang optimal” Untuk deskripsi komprehensif, lihat
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informasi.com/mobile.Asp dan apple.com/ipad. Penggunaan tablet besar adalah untuk memfasilitasi
komunikasi dan kolaborasi. Akan tetapi, mereka semakin banyak digunakan dalam hiburan, belajar,

dan berbelanja.

Perangkat Yang Dapat Dipakai

Perangkat seluler terkecil dapat dikenakan. Yang patut diperhatikan adalah banyak alat yang
digunakan dalam enterprise (misalnya, yang dipasang pada lengan, kepala, atau tubuh dan dibawa
oleh karyawan). Peralatan Galaxy Samsung, smartwatch, yang dirilis pada tahun 2013, adalah salah
satu contohnya. Pada bulan April 2014, Samsung merilis alat Fit Gear, sebuah "alat pelacak
kebugaran pemacu jantung" (lihat mashable.com/2014/04/08/ samsung-gear-fit-review). Fitbit dan
Apple Watch muncul di tahun 2015. Untuk lebih banyak tentang perangkat yang dapat dikenakan,
lihat bagian "komputasi yang ada di mana-mana (merajalela)".

Identifikasi Frekuensi Radio (Rfid)

Identifikasi frekuensi radio (RFID) memungkinkan transfer data secara nirkabel, biasanya untuk
tujuan iden- identifikasi dan pelacakan tag secara otomatis yang melekat pada objek. RFID
melakukan hal ini dengan menggunakan medan elektromagnetik frekuensi radio (lihat online Tutorial
T2). Sebagian besar aplikasi enterprise berhubungan dengan kontrol logistik dan inventaris. Hal
yang juga berkaitan dengan EC adalah penggunaan RFID untuk meningkatkan keamanan dan
memungkinkan pembayaran ponsel (misalnya, dalam membayar jalan tol). Untuk gambar aplikasi
RFID, cari gambar Google untuk "aplikasi RFID" "Untuk sebuah panduan komprehensif untuk RFID
(misalnya, berkas putih, studi kasus, definisi), lihat landasan teknologi RFID pada.com/guideto-rfid/
what-is-rfid. Aspx. Akhirnya, untuk 100 penggunaan RFID, lihat RFID. Thingmagic.com/rfid-blog/
bid/52243/uses-of-rfid.

Software Komputer dan Layanan Mobile

Perangkat seluler menawarkan beberapa kemampuan yang desktop tidak. Kemampuan ini
menyediakan landasan bagi penerapan baru.

Portal Mobile dan Penyedia Konten

Portal Mobile adalah gerbang menuju Internet dari perangkat ponsel. Mengkompilasi konten dari
beberapa sumber dan dapat dipersonalisasi untuk pengguna ponsel. Portal ini menawarkan layanan
serupa dengan yang ada di portal desktop (lihat gartner.com/it-glossary/ mobile-portal dan
ehow.com/ facts_7631652_definition-mobile-portal.html untuk pembahasan tambahan mengenai
portal bergerak). Sebuah contoh dari sebuah gerbang mobil murni adalah Zed (zed.com; Kantor
cabang perusahaan telekomunikasi finlandia Sonera) berkantor di spanyol. Penyedia seluler
terbesar di jepang, dengan lebih dari 60 juta pelanggan, adalah i-mode dari NTT DOCOMO (lihat
www.nttdocomo.co.jp/english/ service/imode untuk kemampuan i-mode).
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Layanan yang disediakan oleh portal bergerak serupa dengan yang disediakan oleh portal desktop
(misalnya, berita, kesehatan, olahraga, dan mengunduh musik). Terkadang portal bergerak meminta
bayaran untuk pelayanan mereka.

Layanan Pesan Singkat

Layanan pesan singkat (SMS) sering disebut sebagai SMS; Teknologi ini mendukung pemberian
pesan teks singkat (hingga 140 atau 160 karakter) di antara perangkat nirkabel. Biaya SMS sangat
rendah dibandingkan dengan biaya per menit untuk berbicara di ponsel. Panjang pesan yang
terbatas membuat pengguna menggunakan akronim untuk menyampaikan pesan standar. Contoh
dalam singkatan tersebut mencakup "bagaimana anda" menjadi "bagaimana RU," atau "HRU", dan
"menurut pendapat saya" menjadi "IMO". "SMS populer di seluruh dunia karena penggunaan telepon
pintar dan mikroblog (misalnya, Twitter).

Layanan Pesan Multimedia (MMS)

Layanan pesan Multimedia (MMS) adalah jenis baru dari pesan nirkabel, mengirimkan konten media
yang kaya, seperti video, gambar, dan audio ke perangkat seluler . MMS adalah ekstensi SMS
(tanpa muatan tambahan dengan SMS "bungkusan™). Hal ini memungkinkan pesan yang lebih lama
daripada SMS. Untuk perbedaan antara SMS dan MMS dan manfaat mereka untuk pemasaran
ponsel, lihat mogreet.

wordpress.com/2012/03/1/-mobile -market-market-what-sms-mms-messamarketing.

Internet of Things (IoT)

Sebuah topik yang paling dibahas di EC akhir-akhir ini adalah IoT. Ekosistem ini memandang
miliaran komputasi yang terhubung ke Internet. Sebagian besar koneksi nirkabel. Di Bab selanjutnya
kami memperkenalkan loT dengan banyak aplikasi.

Layanan Berbasis Lokasi

Para pengecer yang menggunakan layanan berbasis lokasi menggunakan sistem penentuan posisi
global (GPS) atau teknik penentuan posisi lainnya untuk menemukan lokasi pelanggan dan
kemudian mengirimkan layanan, seperti iklan dan kupon untuk produk dan jasa, secara langsung.
GPS juga digunakan dalam layanan darurat, pengaturan lalu lintas, dan aplikasi lainnya.

Layanan Dukungan Suara

Modus komunikasi manusia yang paling alami adalah suara. Pengenalan suara dan sintesis suara
dalam aplikasi m-commerce menawarkan keuntungan seperti operasi tangan dan mata yang bebas,
operasi yang lebih baik di lingkungan yang kotor atau bergerak, masukan yang lebih cepat (orang
berbicara sekitar dua setengah kali lebih cepat daripada yang mereka ketik), dan kemudahan
penggunaan bagi orang cacat.
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Sistem IVR

Aplikasi dukungan suara, seperti sistem penjawab suara interaktif (IVR), memungkinkan pengguna
untuk berinteraksi melalui telepon (apapun) dengan sistem komputer dan untuk meminta dan
menerima informasi. Sistem ini telah ada sejak tahun 1980-an tetapi sekarang menjadi lebih mampu
dan tersebar luas ketika kemampuan pengenalan suara berbasis kecerdasan buatan terus
meningkat (lihat selanjutnya).

Asisten Pribadi Yang Cerdas dan Penasehat Robo

Perusahaan menggunakan Al untuk memahami bahasa alami lisan. Ini adalah dasar untuk
pengembangan chatbot dan robot (dibahas pada bab selanjutnya). Aplikasi ini digunakan untuk
asisten pribadi yang cerdas, yang ditawarkan pada hari ini oleh perusahaan-perusahaan besar.
Yang terkenal adalah Google sekarang, Microsoft's Cortana, Apple Siri, dan Amazon's Alexa.
Perusahaan lain menciptakan produk bersaing (misalnya, SoundHound). Perhatikan bahwa produk-
produk ini diintegrasikan dengan smartwatches, tv pintar, dan mobil.

Yang khususnya menarik adalah gema Amazon, yang merupakan alat pengontrol suara tanpa layar
yang beroperasi dengan Alexa dari Amazon dan mengungguli aplikasi smart home. Untuk lebih
jelasnya, lihat Rubin (2016), Manjoo (2016), dan Mayo (2016).

Portal Suara

Portal suara adalah sebuah situs web dengan antarmuka audio yang dapat diakses melalui
panggilan telepon. Seorang pengguna meminta informasi dengan berbicara, dan portal suara
menemukan informasi di Web, mengubahnya menjadi balasan suara yang dihasilkan komputer, dan
memberikan jawabannya melalui suara. Misalnya, asisten suara Bing (Bing.com/partners/
developer#BingSpeechApis; Sebuah perusahaan Microsoft) memungkinkan penelepon untuk
meminta informasi berkisar dari cuaca sampai kondisi lalu lintas saat ini. Portal IVR dan suara
kemungkinan akan menjadi cara penting untuk menyalurkan layanan m-commerce di atas audio.
Aplikasi populer digunakan untuk perbankan, rumah sakit, maskapai penerbangan, layanan
pemerintah, dan hiburan online. Layanan serupa, disebut Siri, tersedia di iPhones di mana anda
dapat menempatkan perintah dengan suara, termasuk mengirim pesan, mengajukan pertanyaan,
dan menerima jawaban.

Perangkat Seluler Lainnya

Ada jenis lain dari perangkat mobile juga. Misalnya, Microsoft menawarkan sebuah tablet dengan
keyboard yang mudah diserang, dan Dell menawarkan tablet lipat dengan keyboard,
menggabungkan kemampuan laptop dan tablet. Daftar perwakilan perangkat seluler tersedia di
pcmag.com/ article/342695/the-best mobile-dewakil-manage-mdm-piranti lunak mdm-of-2016.
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Aplikasi Seluler

Aplikasi Seluler dan Manajemennya

Menurut whatiscom, aplikasi seluler "adalah aplikasi perangkat lunak yang dikembangkan secara
khusus untuk digunakan pada komputasi nirkabel kecil, seperti smartphone dan tablet, bukan
komputer desktop atau laptop" Aplikasi seluler dirancang dengan pertimbangan untuk permintaan
dan pembatasan perangkat dan juga untuk mengambil keuntungan dari kemampuan khusus yang
mereka miliki. Aplikasi game, misalnya, mungkin memanfaatkan akselerometer iPhone "(whatis.
Techpic.com/definition/mobile-app). Aplikasi Mobile sangat populer bagi konsumen dan digunakan
di dalam perusahaan. Misalnya, pada musim semi 2016, Apple memiliki sekitar 1,2 juta aplikasi yang
disetujui di toko aplikasi. Aplikasi Mobile dapat dijalankan dengan ponsel pintar dan tablet serta
perangkat lainnya seperti smartwatches dan kacamata. Kebanyakan perangkat terjual dengan
banyak aplikasi yang telah terinstal, seperti peramban Web. Mungkin ada jutaan aplikasi seluler .
Banyak yang dapat diunduh secara gratis, yang lain dengan biaya yang murah. Majalah PC dan
CNET menyediakan ulasan terkini. Untuk direktori aplikasi seluler untuk lembaga pemerintah yang
dikategorikan berdasarkan platform dan topik, lihat as. Gov/aplikasi mobile-. Menurut Fox News
(2016), Federal as dan Drug Administration meluncurkan kompetisi aplikasi ponsel untuk
crowdsourcing yang akan meminta pendapat publik tentang penggunaan narkoba. Karena aplikasi
mobile ukuran kecil mudah dikembangkan dan biaya mereka diminimalkan, banyak perusahaan
memberikan aplikasi seperti itu kepada pelanggan mereka. Aplikasi seluler telah berkembang
sebagian besar di bidang Jejaring Sosial, olahraga, keuangan bisnis, belanja, kesehatan, dan
aplikasi mobilitas perusahaan.

Sebuah contoh hidup dari aplikasi mobile adalah hai-hailing. Perusahaan seperti Uber (lihat kasus

penutup) dan Lyft tumbuh dengan cepat, mengganggu industri taksi.
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Gambar 3.4 sebuah sistem perdagangan m di tempat kerja
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Peranti lunak, perangkat keras, dan telekomunikasi yang disebutkan sebelumnya dihubungkan oleh
suatu sistem manajemen untuk menunjang perdagangan elektronik nirkabel, sebagaimana
diperlihatkan dalam gambar 3.4. Angka ini, yang jelas, menunjukkan aliran informasi dari pengguna
(langkah 1) ke kesimpulan transaksi (langkah 9).

Bahan Diskusi

Secara singkat uraikan beberapa perbedaan dan kesamaan utama di antara perangkat seluler
Dengan singkat uraikan jenis layanan pesan yang ditawarkan untuk perangkat seluler .
Jelaskan portal mobile dan portal suara.

Bedakan antara MMS dan SMS.

Jelaskan apa yang di sebut dengan IVR.

o g A~ w NP

Uraikan aplikasi smartphone dan daftarlah kelebihannya.

3.1.3 Mobile Banking dan Aplikasi Keuangan
®

Kebanyakan layanan keuangan seluler adalah versi ponsel dari mitra wireline. Namun, mereka
dapat digunakan kapan saja, di mana saja. Kami membagi layanan ini menjadi dua kategori besar:
mobile banking dan layanan keuangan seluler lainnya. Pembayaran Mobile diuraikan dalam Bab

selanjutnya. Untuk layanan keuangan seluler, lihat ericsson.com/m-niat-dagang ce/node/11.

Mobile Banking

Mobile banking (m-banking) menggambarkan pelaksanaan kegiatan perbankan melalui perangkat
seluler (sebagian besar melalui telepon pintar, tablet, SMS, atau situs seluler ). Masuknya ponsel
pintar dan tablet telah meningkatkan pemanfaatan perbankan seluler . Untuk perincian, model
konseptual, dan tantangan untuk solusi mobile banking, lihat Krishnan (2014). Layanan yang populer
adalah deposit cek mobile. Anda menandatangani bagian depan dan belakang cek, snap gambar
kedua belah pihak, termasuk dukungan di bagian belakang, dan kirimkan itu. Di seluruh dunia,
semakin banyak bank yang menawarkan kemampuan keuangan dan akuntansi berbasis mobile dan

transaksi.

Kebanyakan bank menyebarkan layanan seluler melalui berbagai saluran, meskipun Internet dan
SMS adalah yang paling banyak digunakan. Sebuah blog yang ditulis oleh Brandon McGee
(bmcgee. com) menyediakan tautan ke sejumlah situs web perbankan di seluruh dunia yang
menyediakan layanan keuangan nirkabel komprehensif. Aplikasi seluler Chase dan layanan
perbankan seluler lainnya yang ditawarkan oleh JPMorgan Chase Bank di chage.com
memungkinkan pelanggan untuk mengakses akun mereka melalui telepon pintar dan mengirim

pesan teks untuk meminta dan menerima informasi akun.
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Pada februari 2014, mBank (mBank. Pl. En) meluncurkan fasilitas perbankan seluler di polandia.
Aplikasi ini memungkinkan akses ke layanan perbankan mereka, seperti memeriksa saldo rekening
atau limit kartu kredit (lihat telekomunikasi.com/news/mbank launchesches-new-mobile - appin-
polandia). Serikat kredit pertama amerika menawarkan banyak layanan seluler termasuk penawaran
berbasis lokasi. Pelanggan bank dan jasa keuangan 'menggunakan telepon pintar dan ponsel
mereka untuk mendapatkan informasi keuangan saat ini dan melakukan transaksi real-time. Untuk

cakupan yang komprehensif, lihat Knowledge@Wharton dan Ernst & Young (2013).

Aplikasi Bank Seluler

Aplikasi perbankan seluler semakin menjadi lebih penting daripada cabang fisik. Sebenarnya,
banyak Bank (misalnya, Bank of America) menutup cabang-cabang. Menurut Clements (2016), para
pelanggan semakin puas dengan aplikasi seluler . Penulis ini juga melaporkan bahwa Chase Bank
memiliki aplikasi terbaik. Ini mencakup tanda sidik jari, deposit cek, dan kemampuan untuk melihat

gambar cek yang telah didepositokan.

Bank warga membuat daftar aplikasi smartphone berikut (januari 2017):

e Memeriksa saldo dengan cepat dan mudah dengan seimbang dengan cepat.

¢ Mengecek saldo dengan aman dan cepat dari kenyamanan arloji Apple, Android yang
digunakan, atau perangkat lainnya.

¢ Membayar tagihan dan menambah tagihan.

e Memasukkan cek.

e Memeriksa Gambar

e Transfer dana.

e Membayar pembayaran dengan layanan pembayaran uang tunai pribadi.

e Meninjau kembali catatan history hingga 18 bulan.

e Mencari atm dan cabang. Juga tersedia di Apple Watch dan Android Wear.

e Menggunakan ID atau PIN untuk log in.

¢ Notifikasi Penerimaan
Untuk perinciannya, lihat warga.com/online-dan-mobile banking/ap;ps.aspx.

Terakhir, pembayaran seluler , termasuk pembayaran yang ditarik dari rekening bank melalui

perangkat seluler dan mendepositasi cek melalui foto smartphone, telah menjadi sangat populer.

Bank Online “Internet-Only”

Bank internet-onlyadalah bank yang tidak memiliki cabang fisik. Semakin banyak bank menutup
cabang fisik mereka, dan semakin banyak orang menggunakan perangkat ponsel, semakin banyak

orang terbiasa melakukan transaksi online.
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Bank Internet-only memiliki biaya bank yang jauh lebih rendah daripada bank konvensional. Oleh
karena itu, mereka dapat menawarkan lebih banyak layanan gratis, seperti cek atau pembayaran
tagihan gratis. Selain itu, anda tidak perlu khawatir mengenai penutupan cabang anda. Bank online
dapat memberikan pengguna informasi lebih dan/atau lebih cepat, karena semua data didigitalisasi.
Kebanyakan bank Internet menyediakan akses ponsel.

Bank internet hanya memiliki beberapa kerugian. Jika anda membutuhkan uang tunai, anda harus
pergi ke ATM, yang bisa menghabiskan uang anda, jika tidak dikelola bank; Atau, ketika anda tidak
bisa mendapatkan uang tunai dari ATM, anda harus menggunakan kartu debit anda di supermarket
untuk mendapatkan uang tambahan. Selain itu, anda perlu mengirim deposito jika anda tidak dapat
mentransfer uang secara online, belum lagi mendapatkan cek kasir atau membeli cek perjalanan
untuk perjalanan anda. Akhirnya, ketika anda memiliki koin, anda mungkin perlu membayar 10%
untuk mengubahnya menjadi uang kertas. Terlepas dari semua negatif, orang mungkin menyukai

bank yang hanya punya internet.

Memilih Bank

Ada beberapa bank untuk memilih dari. Dikenal sebagai Ally Bank dan Bank Internet as. Lainnya
adalah Bank5 berhubungan, EverBank, menemukan Bank, FNBO langsung, dan Bank negara
pertanian. Untuk membantu anda memilih satu, anda dapat menggunakan Gomez Banker Internet
Scorecard. Layanan ini menggunakan kriteria seperti layanan yang disediakan, bunga yang dibayar
kepada anda, biaya yang dibuat, langkah-langkah keamanan, dukungan yang disediakan, dan

program imbalan.

Bank of Internet USA (BOFI)

Bank ini adalah salah satu bank internet tertua dan bank pertama yang terdaftar di bursa efek
(NASDAQ). Ini adalah bank nasional yang menerima penghargaan "Best Banks of 2017" dari
gobankingrat.com (GoBankingRate mirip dengan Gomez Banker Internet Scorecard). Sebagai bank
Internet tertua yang diasuransikan di Amerika Serikat, bank adalah yang paling terpercaya dan

tumbuh dengan cepat. Untuk informasi lebih lanjut, lihat bankofinterface.com.

Menggunakan Teknologi Mutakhir Dalam Mobile Banking

Karena mobile banking mewajibkan semua data didigitalisasi, lebih mudah untuk menerapkan
teknologi mutakhir, seperti Al dan virtual dan augmented reality. Menurut Oxagile (2016), teknologi
mutakhir akan mengganggu layanan perbankan dan keuangan. Oxagile melihat bidang-bidang
berikut ini untuk dipengaruhi: pengelolaan kekayaan, perdagangan, saluran-saluran baru untuk
mencapai generasi kedua, dan menyediakan pengalaman yang komprehensif melalui visualisasi

data.
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Aplikasi Keuangan Seluler Lainnya

Ada beberapa aplikasi keuangan seluler lainnya (cari Google untuk "future of mobile finance"). Dua

aplikasi mengikuti.

Perdagangan Saham Mobile

Beberapa perusahaan broker menawarkan layanan seluler yang luas dan perangkat seluler
pedagang saham. Untuk broker online terbaik untuk perdagangan saham (2017) dan layanan yang

mereka tawarkan dan biaya mereka, lihat Yochim (2017).

Aplikasi seluler Real Estate

Pasar real estate dapat menjadi tempat ideal bagi perdagangan mobil karena para broker, pembeli,
dan penjual real estate terus berpindah-pindah. Kebanyakan makelar menawarkan galeri foto untuk
setiap properti pada dekstop atau perangkat mobile anda, tetapi m-commerce dapat melakukan
lebih dari itu. Mari kita lihat dua contoh.

@R : Penggunaan Augmented Realty

Dengan menggunakan realitas augmentasi, beberapa perusahaan di eropa dan Amerika Serikat
memungkinkan anda untuk mengarahkan telepon pintar anda pada bangunan-bangunan tertentu di
kota (misalnya, Paris) dan kemudian melihat nilai properti yang tertera pada gambar bangunan
tertentu. Teknologi ini dikombinasikan dengan GPS untuk memberi tahu sistem lokasimu.
HomeScan adalah aplikasi iPhone dan Mcintosh yang dikembangkan oleh wilayah ziprealti berbasis
di california.com yang memungkinkan calon pelanggan real estate untuk menemukan, melihat, dan
men-download properti dalam lingkungan bergerak. Untuk lebih lanjut tentang aplikasi HomeScan,
lihat ziprealty.com/iphone. Aplikasi generik tersedia di HomeSpotter. Sebagai contoh, tontonlah
video 3:21 min di youtube.com/watch v?IgbcckidgjbO0.

Beberapa aplikasi mobile real estate lainnya, menggabungkan peta Google dan Google Earth
dengan aplikasi ponsel, tersedia atau sedang dikembangkan. Perhatikan bahwa ada orang yang
berkeberatan orang lain memotret rumah mereka karena hal itu melanggar privasi.

Berhubungan dengan real estate, tetapi digunakan di tempat lain, adalah tanda tangan elektronik.
Penyedia utamanya bernama dokusign Inc.

Bahan Diskusi

Uraikan beberapa layanan yang disediakan oleh layanan mobile banking.
Tuliskan beberapa manfaat yang diperoleh dari e-banking.

Apa itu layanan internet?

Apa itu aplikasi mobile banking

a > wnhPe

Jelaskan aplikasi seluler di real estate.
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6. Bagaimana realitas virtual dan virtual dapat menambah realitas yang digunakan dalam real

estate?

3.1.4 Solusi Mobile Enterprise: Dari Mendukung Tenaga Kerja Untuk

Meningkatkan Operasi Internal
[

Meskipun perdagangan B2C memperoleh publisitas yang cukup besar di media, bagi sebagian
besar organisasi, manfaat terbesar dari perdagangan m-cenderung berasal dari aplikasi dalam
perusahaan. Aplikasi ini sebagian besar mendukung pekerja seluler yang menghabiskan sebagian

besar hari kerja mereka jauh dari gedung perusahaan.

Sebagian besar aplikasi mobile enterprise dimasukkan dalam mobilitas perusahaan atau
perusahaan bergerak. Mobilitas perusahaan mencakup orang dan teknologi (misalnya, perangkat
dan jaringan) yang memungkinkan aplikasi komputasi bergerak di dalam perusahaan. Mobilitas
perusahaan adalah salah satu dari 10 teratas dalam daftar teknologi strategis Gartner sejak tahun
2013. Aplikasi Mobile enterprise memperoleh momentum pada 2016 (lihat Weiss 2015). Untuk tren
mobilitas atas 2016, lihat Gordon (2015).

Definisi Mobile Enterprise (Mobilitas Enterprise)

Teknologi bergerak berkembang pesat di enterprise. Di bagian sebelumnya, kami memperkenalkan
beberapa contoh yang berorientasi pada bisnis, dalam apa yang kami survei tentang "aplikasi
perusahaan bergerak" atau, singkatnya, "bisnis bergerak" "Istilah ini merujuk pada aplikasi seluler
di perusahaan (untuk membedakan dari aplikasi berorientasi konsumen, seperti hiburan seluler ).
Jelas, ada banyak aplikasi perusahaan mobile; Contoh diilustrasikan dalam bagian "perdagangan
mobil: konsep, lanskap, atribut, pengemudi, penerapan, dan manfaat", gambar 6.3.

Sebuah definisi dari perusahaan Mobile Perusahaan Mobile mengacu pada aplikasi ponsel yang
digunakan oleh perusahaan untuk meningkatkan operasi karyawan, fasilitas, dan rantai suplai yang
relevan di dalam perusahaan dan dengan mitra bisnisnya. Istilah ini juga dikenal sebagai mobilitas
usaha. Untuk deskripsi komprehensif dari perusahaan mobil, termasuk petunjuk untuk
implementasi, praktik terbaik, dan studi kasus, lihat Diogenes (2017). Untuk detail, lihat
searchconsumerizasi. Technasi.com/definition/enterprise-. Untuk koleksi besar aplikasi mobilitas
dan mobilitas enterprise, melakukan pencarian Google. Selain itu, carilah gambar di Google untuk
mencari "mobilitas usaha" "Untuk analisis Gartner tentang mobilitas perusahaan dan dampaknya,
lihat Gartner.com/ doc/1985016/enterprise-mobility-impact-it.

Banyak perusahaan dan pakar percaya bahwa mobilitas dapat mengubah bisnis. Untuk tren 2017

dalam mobilitas perusahaan, lihat Marsh et al. (2016).

Kerangka Kerja dan Isi Aplikasi Mobile Enterprise
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Ada beberapa etika kepemilikan untuk pengelompokan aplikasi seluler . Misalnya, bisnis AT&T
Enterprise menyediakan kategori seperti industri vertikal, perawatan kesehatan, mobilitas, dan
produktivitas mobile. Yang juga dikenal dengan baik adalah kerangka kerja Motorola. Untuk

pengembangan dan pengujian aplikasi, lihat Mobile Labs (2016)

Pekerja Seluler

Seorang pekerja mobile biasanya didefinisikan sebagai karyawan mana pun yang berada jauh dari
ruang kerja utamanya setidaknya 10 h seminggu (atau 25% waktu). Menurut perkiraan baru dari
International Data Corporation (IDC), populasi pekerja seluler as akan tumbuh pada angka yang
tetap selama 5 tahun ke depan, meningkat dari 96,2 juta pada tahun 2015 menjadi 10,4 juta pekerja
ponsel pada tahun 2020. Pada akhir periode perkiraan, IDC mengharapkan pekerja mobile akan
menjelaskan hampir tiga perempat (72,3%) dari total pekerja as. Lihat ancaman bisnis.com/news/
home/20150623005073/en/idc-s-u.S. Mobile-populer.

Contoh pekerja seluler mencakup anggota tim penjualan, para profesional dan manajer keliling,
telekomuter, dan perbaikan orang atau karyawan instalasi yang bekerja di luar gedung perusahaan.
Orang-orang ini membutuhkan akses ke kantor yang sama dan aplikasi kerja dan data sebagai

mereka yang bekerja di kantor.

Mobile CRM

Ini adalah daerah aplikasi yang berkembang. Untuk definisi aplikasi CRM dan CRM, lihat ringdna.
com/insisi-sales-glossary/Inside-sales-glossaryinsisi-sales-glossaryinsisi-sales-glossarywhat-
mobile e-crm dan bitpipe.com/tlist/mobile e-crm. HTML. Untuk tinjauan umum, manfaat, dan studi
kasus, lihat powershow.com/view/1497bd-M2JiN/Mobile-CRM-a_Case_Study_powerpoint_t_.
Selain itu, lihat slide 2015: slideshow. Net/sage_somasname Untuk cakupan yang komprehensif
dari mobile CRM, termasuk video, kasus, DLL, lihat tenaga penjualan.com/eu/crm/mobile-crm.
Untuk keuntungan strategis CRM mobile, lihat Maximizer (2015).

Menggunakan pesan-pesan di CRM

Thouin (2016) mencantumkan skenario bantuan berikut:
Ketika seseorang membutuhkan bantuan

N

Ketika seseorang membutuhkan layanan pelanggan
3. Ketika pembelanja membutuhkan bantuan
4. Saat keadaan mendesak

Aplikasi Seluler Perusahaan Lainya

Ada ratusan aplikasi seluler lainnya. Misalnya, Motorola Solutions Enterprise (motorolasolutions)
Salah satu contoh aplikasi seluler yang populer di bidang perawatan medis adalah penggunaan

perangkat komunikasi di klinik, kantor dokter, dan rumah sakit. Untuk studi kasus yang menarik di
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rumah sakit Frederick Memorial Maryland dan penggunaan laptop Panasonic, lihat business.

Panasonic.com/industri-carelifesciences-casestudis-frederickmemorial.

Manajemen Transportasi

Area aplikasi seluler populer lainnya adalah manajemen transportasi (misalnya, truk, forklif, bus,
van, dan sebagainya). Di daerah ini, mobilitas digunakan dalam komunikasi dengan para
pengemudi, penggunaan sistem kendali, pengawasan, dan pengiriman. Contoh dari aplikasi ini
dapat dilihat dalam kasus pembukaan Hertz. Ponsel digunakan secara luas di bandara dan oleh
maskapai penerbangan, sistem pemandu lalu lintas, sistem bus umum, dan masih banyak lagi.

Sebagai contoh pentingnya pentingnya perusahaan dan mobilitas mobil, lihat divisi baru Ford yang

disebut mobilitas pintar. Ini mencakup kedua usaha dan aplikasi mobil (Austin 2016).

Tren Untuk 2015 dan Seterusnya

Jelaslah bahwa jumlah penerapan dan manfaatnya meningkat. Perusahaan perangkat lunak global
yang besar, Infosys ("Building Tomorrow's Enterprise”), menyediakan kertas berjudul (search
infosycom/). Situs web menjelaskan tantangan dan peluang mobilitas perusahaan dan menyediakan
koleksi besar sumber daya yang berhubungan dengan mobilitas (misalnya, kasus mempelajari
kertas putih).

Mobilitas Enterprise 2017

Untuk tren penjualan mobil di 2016, lihat Peng (2016). Peng menjelaskan bahwa ada fokus pada
pekerja pengetahuan dengan memberi mereka aplikasi mobile produktivitas (misalnya, kotak,
Evernote). Bidang lainnya adalah pekerja mobil, dengan memberikan mereka aplikasi seperti faktur
faktur 2go dan prangrid, yang dapat meningkatkan produktivitas mereka. Untuk kedepannya, Peng
melihat pemanfaatan semua fungsionalitas ponsel pintar (misalnya, data lokasi real-time untuk
mengumpulkan data nyata di lapangan). Untuk tren 2017, lihat Matteson (2017). Untuk 2018-2023
pandangan, lihat grup ikon (2017). Untuk visi pragmatis, lihat Beauduin et al. (2015).

Bahan Diskusi

Jelaskan soal mobile enterprise.

Jelaskan isi aplikasi mobile en