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STRATEGI DIFERENSIASI: MENCAPAI

KEUNGGULAN KOMPETITIF YANG
SUSTAINABLE

Maria Widyastuti
Fakultas Ekonormi Universitay Kotolik Darma Cendika

ABSTRACT
Differentation is an effort to descnipt spesifik chiractenstic (uniqueness) of a
product, with the unigqueness owned by u product, so the consumer will be able 1o
recognize this product easily so consumer will be. Because ol the main focus is
castomer, then this siriegy must give satisfaction o consumer, Differentanon
strutegy is one of three excellent competitiveness offered by Portes through his
genenic strategy, leadership of total cost differentiation and focus. To increase
differentintion can be done by rwo way implement the existing value activity to be
mire unique of the company resel the value of chain To be successciull in
implementing baoch.
Keyword © differentinion, generic stiegy, uniguencss

PENDAHULUAN

Persamgan yang sangat ketat dewasa ini memnksa setiop perusahazn untuk
selaly mengadakan inovasi Kelangsungan hidup sebuah perusahsan sangai
tergantung den kemampuannya dalam menjual produk. ksrena banyak contoh
pervsahaan yang skhirmys mengalami kebanghrutun dikarenokan Gdak mampu
menjual produknys. Berdasarkan pemahoman ini perusahann hendaknva lebih
mengarshkan perhatiannya pada kontinynitas penjualan dan bukan sematn-mata
hanya pada pemingkatan laba saja. Dan konsep inilah yang seharusnya diadopsi
oleh perusahann sehapni sustu proses benchmarking,
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3. Hubungan Tinbal Balik.
Keunikan aktivitas nilai dapat timbal dari menjalankan aktivitas ini secara
bersama-sama dengan  unit-unit usashe ysng bemds i bawah suam
perusahnen mnduk,

6. Pembelajaran dan Pelimpahan.
Keunikan sebuah aktivitas dapat merupakan hasil dari belajar cars
melaksanikan aktivitas ini dengan lebih baik.

- Titegrnsi

Tinghar imegrens) dengan akuvies nilm yang bersmgkuan unik schingo
memjudi bebib mamipu meogendalikon - peloksanusn aktivites i gl

visenpkisirdihmaki ks aktivilis i dengan oktivitos lam

DIFERENSIASI : TANGIBLE DAN INTANGIBLE

Jenis produk dapat dibedakan dalam berbagai kategon dan yang paling
umum sdaleh terminasi tangible atou intangible. Dengan terobosan teknologi
dapat mendorong terciptanya diferensiasi produk. Perusabasn yang beradaptasi
dengan cepat dan kreatil terhadap ichnologi baru, akan dapst mencapai
keunggulon kompetitif,

Diiferensiasi tidak tergantung pada perobahan fisik produk by sendin,
Senngkali sebagaimana dolom kasus pelsyanan, ridak ada produk fisik yang
berubah. Dilam hal ini intangible produk dirubab terhadap tnda yang barangnya
berbeda

serng  kali susn  produk odok  dopat dipisahkan dun  keberadaon
penjualnya, vaitu terdapat sejumlah penjual dengan barang vang identik namun
mereka memberikan pelaysnan yung berbeda. Selain i sering pula dijumipai
hahvwa tenagn penjual (sales} digunakan sebagai titik vtama diferensiasi, misalnya
seorung pegawai selalu menggpunakan sersgam unuk menunjukan identitas dan
image perusahasn yang professional. Hal ind dapat dilakukon dengan merncang
aau mencipiakon image produk yang membedaksn sntara barang dan jasa
Misulnya, America Express sepanjeng tahun baik jumlah maupun volumenya
bertambah besar. Periumbuhan iu datang dan perdagangan melebihi pelayanan,



Ini terjadi karena perusahsan menjual prestise. Selain it pelayunan lebih
dikaitkan dengan isyarat produk intangible (jasa) karena produk intangible tidak
dupal  dilihat konsumen dari wujud  barungnys. Sehingga pelayanan yang
dirasakan oleh konsumen dapat digunskan untuk menggambarkan Kesimpulan
tentang jusa yung ditawarkan.

DIFERENSIASI : MUTU DAN HARGA

Cara lain untuk mengkategorikan diferensiasi produk adalah berdasarkan
pada mutu yang berbeda, diantara produk vang dih:[lahrll.llilll-c.mluir- Wi timpgl
menghurmoninaikim  unsur-unser  arketing |||i1.r proluct, e, price,
(i, people, packiging. amd progromming parirershp sehimgga kualifs
pisn yoarg dimsakan okeh koosrmen melebihs harapan
Diferensiasi dengun cara ini dapat dilakukan melalui dua cira yaitn -

I. Diferensiasi Vertikal.

Konsep diferensiasi veruksl mengikuti definisi mum  bahwa
konsumen hsrus menokar seumlah  hargs untuk memperoleh  mutu
tertentn. Dalum Diferensiasi vertikal muii mempunyai makna bahwa ada
perjanjian disntars konsamen babwa mobil Mercedes lebih baik dibanding
Toyota  Diferensiasi vertikal menunjukan babhwa penjoal seringkali
membedakan produknya dengan meningkatkan atay menurunkon mutm
produk mercka

2. Daferensiusi Horsontal,

Diferensiasi  horisontal  berkaitan  demgan  segmemas:  pasar,
berimplikasi pada pola permintuan yang berancka ragam dengan kesukaan
konsumen yang berbeda. Karena konsumen tiduk semiju terhadap penilaian
produk mana yang lehih baik jika suatu produk menghasilkan segmen
pasar yang berbeds, maka perusahian harus membedakan produknva
uniuk memenuhi kebutuhan segmen pasar lerent.
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DIFERENSIASI PRODUK DAN POSITIONING

Diferensiasi meripakan upaya untuk membual produk vang berbeda uniuk
menghindan persaingan. Diferensiasi dapat juga dilakokan melalui Hma demensi:
Diferensiasi produk
Diferensiasi Pelayanan
Diferensiasi Personil
Diferensiusi Saluran
Diferensias Citra
Diferensiasi lebih mengarah pada perubahan fundamentl fisik sunm
produk. Sedangkan positioning mengarah pada persepsi pikiran konsumen. dan
cenderung poda aspek intangible produk yang berakibat lebih besar dalam
perubshan  product image schagai lowan dari  perubaban ﬁ:ﬂl."'["n'-ﬂlunlrlg

[l
imeripakan elemen vabg songdl ot daliom suaty siralegl pemnsiren, . Sehidl

e B R =

pensahaan dapat  Mhemeriukan postings meldi perstped pelangan echadag

provilokeye dein produk pessmignys schingigs  akin dilasilcn  petn persejr

uﬁ:nguﬂ mengyunakun informasi dan peta persepst i daged dikenull berbagit

strubegn pencntonn posia antarm lain

ll,m;-'l.u-lturm:ng menurl alobul produk. dsshs mermiposisikan i g
fitribal prisbukinvi,

fIFI"L'nimmmg mermrul manfaat. produk diposskan sebagu pemimpin dalem
PR T 1T PRI T

EI.HFiI:"H'-iII'ullrI!g ieruiut Hagwfoualitas, produk dipeosisikan sebagad harga dan
kunlitas rerbutk

4|.|“!.="nhit|'m|iﬂ[.' menunil pengrunasn/penetspan. dsaha memposisikan. produk
sebagn vang lertilk umuk seprndah peng gomingd pendrapen

Sl.lml"'mi.lummg menair pemiko, issha moemposmsikan rodok sehagai viiig
terhaik wniuk sejuribah Relompolk pemiako

dn?-‘mltirmmﬂ el pesiome.prosdik memposiiikan dm sebagen lebih hidk
duripals posding ulainunys

'Jlmi‘mrumuﬂp menurut  Kategon  produk, produk diposisikan sebagad

prmmprn dialivm suani kaegon [!u"ruiltk
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DIFERENSIASI PRODUK DAN SEGMENTAS] PASAR

Diferensiasi produk dan segmentasi pasar adalah konsep secara luas yang
dipakii dalam pasar. Diferensisi adalah strategi promosi yang mengupsakan
atay mengarahkan konsumen pada produk yang dibuat oleh sustu perusshann.
Segmentasi herfokus pada perhitungan permintaan, penawaran yang dibuat untuk
memenuhi permintaan.

Diferensiasi dan segmentasi sering berjalan secara bersama-sama dalem
stregl pemasarn. Karena konsep segmentasi memeriukan difensiasi, yuity onuk
mencapal sebuah segmen perusshaan tertentu, barus mengubah sesuarn yang
nyaa atuu imajinasi produk. Tidak mungkin menampilkan segmen pasar yang
elekuf tanpa barang yang berbeda yang dijual di pasar massal.

Dissst lain produk dapat dibuat berbeda tnpa menampilkan segmen pasar
yang dibuat berbeds dun produk reguler schinggn dapat melayani semus pasar,
Diferensiasi selalu diciptiakan, sedsngkan segmentasi biasanya tergadi secara alami
dalam pasar. Diferensiasi memusstkan pada kompetitor, mengupayakan untuk
menghindart kompetisi dengan pembuatan produk yang unik.  Diferensiasi
berjuan untuk mengidentifikasikan kelompok konsumen yang dapat diluyani
mq:ml‘.htuus_mﬁn:ul.-m ¥ung berbedo nilah ving sering megirah podic similegs
pelengkop

Septhentas pasar pern dilakukan karens pada smamanya pasir unmk swun
prociul atan gesa cipunyar banyuk perbedian eruima pads kebiohan,
beanig ko dien dava Imh”LI:ng:m melakukan segmenias paar,perasiliaen akan
lebih modish metayam berbagm kebaiuhon dan kewnpman pusar wcrmobin, Tham
melakukun segmnentusi pasar, lendopat beberag L.nluﬂ.:i-;l_-un:nuq dapar dilokukan
berdushan geopralis, demogralls, pakeprifo dan perilako v dipei dipunikan
recara fersendin ki g:hU||l:.:|ul.uir¢r_1ru garis pesnr divir-dasor sepmeninsl dopat
dijeluskan sehagai benku

I. Orang dengan keinginin
g Adanya uang wank dibelanikan
1 Kemuuzn untuk membelasijakan.
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Stuatngl Difhutmibiaais Mrswmpen Kovungyodios K ToEif et bl

nIHrEIIIﬂIIJ; IR AT ik h".'l'";!ﬂl]llt dasiar segmeniasi dimiss TSN
dapat melakukan pembedaan segmentisi prefereisi
I Preferensi homogen
1. Preferens: yang tersebar
1. Preferensi terkelompok.

TUJUAN STRATEGI DIFERENSIASI
Deferensiasi merupakan upaya unfuk menciptukan nilei kepads permbeli
secarn onik. Diferensing: dupat tercapal melalui dua car yailu pemenuhan kriteria
pemakaian dan kriteria pengisyaratan. Untuk mencapai diferensiasi vang tahan
lama, perusahaan perlu melaksanakan secars unik scjumlah aktiviias nilad vang
mempunysi dompak atas kriteria pembelion. Untuk memenuohi sejumizh kriteria
pembelian, perusihaan bendaknya melaksanakon satu akuvites saja, misainya
pengiklanan secars cendik. Kriterin pembelizan dapat disusun sejalan dengan
aktivitzs niloi oowk membante perusahsan mengidentifikasi aktivits yong
pentingbagi diferensiasi
Strategi diferensiasi bertujuan menciptukan jurang vang lebar antara nilai

pembeli yang tercipta dan biaya keunikan dalam rantai nilai perusaboun, Biays
diferensiasi akan berbedo-beda meourst nilainys dan perusahaan hendaknya
memilih aktivitas yang kontribusinya pada nilsi pembeli. Hal ini mengisyaratkan
bahwa susty perusahaan hares mengusahuken sumber-sumber keunikan yang
berbiaya rendah dan pembeli dalam jumlah yang besur, Besurnya pangsa pasir
yang dikuassi akan dapat menurukan binya-biaya sepeni blaya periklanan, biays
pengembangan produk serti braya pengadaan, Sccara spesifik strategi diferensiasi
daput dilakubun depgan berbagai cura yait

1. Mutu lebih tinggi

2. Imuge dan status tinggl

3. Brand name

4. Convenicnce

5. Perubghan jaringan distribusi

16



UPAYA-UPAYA MENCIPTAK AN DIFERENSIASI
Perusshaan dapst meningkatkan difercnsiasi dengan dua carn vaim:
melaksnukan uktivites nilal yang sudah ada (omuk menjadi lebib unik) st
perusahasn  mengkonfigurasi rantai  nilainya, Agar dapst  berhasil  dalam
melsksanakan kedua carn terschut, moka susty perusahaan  harus  mampo
mengendalikan  biaya diferensiasinya. Semakin  baik  perusahaan  tersebut
mengendalikan biayanya, semakin tinggi nilai aktivitasnya (onik),
Ada beberapa pendekatun yang biasa dipakai oleh sustu perusahann sgar
berhasil dalam melakukan diferensiasi yait:
I. Meningkukan sumbes keunikan, Hil in bt lilickuikian dengan cara
a. Memperbanyak sumber diferensiasi dalam rantar mlai yang ada.
b. Memastukan bahwa pemakai produk yang akiual konsisien dengan cara
yung semestinya.
. Mengirimkan isysrat mlai untok memperkum diferensiast pads kriteria
pemakai
d Melengkapi produk dengan alat informasi untuk mempermuodah pemakai
don pengisyaratun,
2. Membuat biaya diférensiasi sebogal sebuah keuntungan dengan cara:
i, Mengeksploitust semua sumber diferensiasi yang tidak mahal,
b. Meminimumkan biaya diferensiasi dengan mengendalikan fukior penentu
biayu, khususnya biaya pengisyaratan.
€. Menckankan pada bentuk diferensiasi yang memungkinkan perusahaan
untuk memperoleh keunggulin blaya diferensiasi.
d Menurunkan biaya aktivitas yang tidak mempengerahi nilai pembeli,
3. Mengubah peraturan unuk menciptakan keunikan dengan cara;
u. Mengganti pengambil keputusan uniuk mempertinggi nilai keunikan
penisahann.
b, Menentukan knteria pembel yang belum diketahui
e. Menjadi yang pertama dolam menanggapi perubahan situasi pembeli dan
situasi saluran,
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Stonbag: Difinsmaiaon: Hiomsapar bimeiiidio Kompifit g Sucstaimald

4. Mengkonfigurasi ulang nilai sedemikion rupa schingga dalam banyak hal
wang bersilal umk,

i. Swluran distribusi atau pendekatan penjuslun bar

b. Imtegras: kedepan atau pendeikatan penjualan bar.

c, Intcgrasi kebelakang untuk Ichih banyak mengendalikan factor yang
menenmkan kualitas,

d. Pemakaian ichnologi proses yang sepenuhnya baru

BERBAGAI VARIABEL DIFERENSIAS]

PRODUK | PELAYANAN | PERSONTL | SALURAN CITRA
Ketsumewaan | Kemudahan Kemampuan | Jangkanan p Lambang
pemesanan
| Kinerju Pengirimim Dapat Keahlian Media
dipercaya tertulis dan
sudiovisual
Eesehatun Pemasangin Cepat Kinerjs Suasana
__ | teaggap
Dayn tnhan | Pelatihan Komunikesi Acaru-nours
pelunggan -
Keandalon Konsuknsi
pelanggan
Mudah Pemeliharnon
diperhatki ian perbaikan
lain 2
Craya Keramahan
Rancangan

BAYA TAHAN DIFERENSIASI

Daya tahan difercnsiasi dileptukan oleh dus hal yaito :
. Langgengnya nilai yang terithat pembeli
b. Tidak adanya penintan dari pesaing
Daya tahan diferensiasi perusahaan terhudap pesting fergantung  pada

sumber daya tahan it Supaya berdaya tahan, diferensiasi harus didasarkan pada
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St Ditria, P oo ot g Sl

sumber vang memiliki penghalang mobilitas untuk mencegah peninan dari
pesaing.
Diferensiasi skan memiliki daya tahan lebih lama dalam kondisi berikut :

4 Sumber keunikan perusuhaun memerfukan penghafang, seperti hasil
belajar yang telah menjadi hak milik. keterkaitan anter hubungan dan
keuntungan sebagan [actor penghalsng yang lehih buik dibandingkan
sekedar pilihan kebijakan untuk menjadi lebih unik.

b. Keunggulan biaya dalam mendiferensinsikan diri.

c. Mencipuskan hiayn pengalitan pada ssst mendiferensiasikan din.

ITFH-JEHAN ALAM DIFERENSTAST
schaguin besar jebakan i merupakun akibat dan ndak lenglapnya

pemahaman tenting lundasan-landisin yang mendsen difierensiusd stuy bigyany,
R RTR

liHE eunikan yang tidak bermilu

lf"ﬁ-::mmum v terlalu anyak

L"“Fn:mr hargn yang rerfalo tmgg

il Pengabuimn terhaadap pertunya mengisyaratian nilad

:I:“'ill'll.id.k merigelahinl bioyn diferenkias

lmlf'lh'ﬂ'n-'l-lh puids produk, backan pade selomb o nila

14 _
g Lhignl mengenali segmen peoaibeli

Diengan demikian perusihisan berusabia menjubh umk dalam industrinys
disepanjang beherapn  dimenai yang secarn umum  diharps oleh  pembef.
IT":.TII-I‘--I!I-IHIII mienyelehsl walh wii lebil atrbul yaog dipandang  penting  alel
hamyok pembedi dalwm suam mdusnt, dan weearn umk menempaticnn din ok
ermctindnl - Kb ki immTug-Lmy.-u dari strubepi diferonsius)  menghoresion
perusdhaun mernilih wnibul dntuk mendieremiiisikon din yang berbedn dengan

plnbul pessngnya
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