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STRATEGI DIFERENSIASI: MENCAPAI

KET'NC'GTJLANKOMPETTIF YANG

SUSTAINABLE

Maria Widyastuti

Fatultas Ekoiromi Univcrsicas Ksrolil Damta Ccndika

ABSTRACT

Differ€ntation is an cffort to dascail spcsitrk characteristic (uniqoeness) of a
product, with the uniqucn€ss owned by s product, so the coosumer will be ablc to

rccoSnizc this product c{sily so con$unrer will be. Because of lhe nnin focus is

custonrer, then this sFategy must give satisfaction &' consutrcr. Difrer€datioD

striteSy is one of tlrca cxcellent compcdtivcncss offerEd by Portcs rhmugh hig

goneric [trategy, leadership of total cost differentiation and focus. To incrqsa

diff€rcnaiation cao be donc by rwo way implerrcat thc cxistfug value activity to bc

mor€ unique or rhc company r€sct drc valuc of cbain. To bc succcssclirll in

irnplerncntiDg both.

Ke)'word : differentation, g€neric strates/, uniquencss

PENDAHULUAN

Persaingan yang sangat keiat dewasa ini mcmaksa s€tiap penrsahaan untuk

sclalu mctrgadalall i.oovasi. Kclatrtsungan hidup seburh FrusrhaaD sanga!

terganhrng drri tcrnamFamya dalam menjual Produk, kerrna ba.ysk contoh

perusahaan yang akhimya mengalami kebangkrutsn dikarcnak&n tidsk mampu

metrjual ptodukny& Bcrdrsarkatr pcmahamalr ini pcrusahaatr hc aknya lcbih

nrenSarahkan peftatiannya pada kontin)miras penjurlan dan bukan sernata-msls

hanya pada p€ningkatan laba saj& Dan kon6€p inilah yang s€h&usnya diadopsi

oleh perusahaan sebagsi suatu proses b€nchmsrkint.
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5. Hubungan Timbal Balik.

Keunikan attivitas nilai dapar dmbul dari menjala*an aktiviras ini sccam

betsama-sama dengan unit-unit usaha yang berada di bawah suatu

perusahaan induk,

6. Pembelajann dan Peliepahal

Keunikan sebuah akivius &pat mcnrpakatr hasil dari belajar cara

melaksanakan aktivitas ini densan lcbih baik.

'llnekit lnlegrasi dengan aktivi( s nilai yan! bersangtutnn unik sehinggl

mcnJaili lchih nampu nrenseDdrlikaI tclaksanaan dlli\ita\ iri ahu

rncngk,ntrdi1l.rsr(a *rr\'ius rnr dcnirn nkti!itns latD

DTFERENSIASI : TANGTBLE DAN INTANGTBLE

Jenis produk dapat dib€dakan dalam berbagai kategori dan yang paling

umum aalalai hrminasi langible atau iorangiblc. Dengan tcrobo$n reknologi

dapat nendorong terciptanya difercnsiasi produk Perusahaan yang kradaptasi

dengan cepai dan kreatif teftadap t€hnologi baru. akan dapai mencapai

keunggulan kompctitii

Dfercnsia.\i tidak tergantung pada perubahan fisik produk itu sendbi.

Seringkali s€bagaimana dalam knsus pclayanan, tidak ada produk fisik yang

bcrubah. Dalam hal ini intangibl€ Foduk dirubah lertadap tanda yang barangnya

b€rbeda.

Sering kali suao produk tidak dapat dipisahkan dari keberadaan

p€njuainya, yailu t€rdapat sejunlah pcnjual dengan bararg yang identik namun

mercka memborikaD pelayanan ydtrg belbcda. Selain itu s€ring pula dijumpai

bahwa tetraga penjuel (sales) digunakan sebagai tirik utama diferensiasi, misahya

seorang p€gawai s€lalu menggunakan s€ragam untuk menunjukan id€ntitas dan

image perusalaan yang professional. Hal ini dapat dilakuka dengan memncang

atau m€Dciptakan image produk yang mcmbcdakan antara bardng dan jasa.

Misalnya, America Express sepanjanS tahun baik jumlah msupun volumcnya

bcnambah besar. Enurhbuhan itu datang drn pcdagatrgan mclebihi pelayanan.
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lni tcrjadi karene Fdsahaan nenjual Fesris€. S€lafu iur Flayatrztr lebih

dikaitk dcngatr isyarsi Fodut intmgible Casa) k rlna produk inrangitte tidak

dapat dilihat konsumen dari wujud barangnya. Sehingga pclayanan yang

dinsakan oleh LolsuDen dapat digunakaD u$uk mcnggambartan k€siDpulan

tEntdg Fsa yang dios,artrn.

DIFERENSIASI : MUTU DAN HARGA

Cara lain unnrk mngk'tetoriL'n diferersissi poduk adrlah berdasarkan

padr nuu yang b€rbcd4 diantart prDduk yang dibcdafatrtPrearitilas yang rjnggi

mengharmonisasikan unsur-unsur markcring *irl\"',r".t, plale, price.

prolrx)lion. peoplc. pnckaging, a'r(l programmnrg parh0rship schingga kualjras

Jara yatlg dirasakan oleh konsumen elebihi harapao.

DfcEnsiasi dcngaD c{ra ini dapat dilatukan Eclalui dua cara yaitu :

l. Diferemiasi Vcnikal.

Ko6cp diferensiasi vcnikal mcryikuti defli6i mu$ bahwa

konsurnen henrs menutrr scjumlah harga unok .ncmpcroleh mutu

tertentu. Dalam Difqusiasi vcrtikal mutu rnc[punyai makna bahwa ada

perjatrjian diantara Lonsumen bahwa mobil Mercedcs lebih baik dibanding

Toyota- Difcrrnsiasi vcdkal rnenunjukrn bahwa pcnjual s€ringkali

membcdalon Fodularya dcngan nEnintkalkrn atau mcnunmkan mut!

Froduk trrr*a
2, Diferensiasi Horisontal.

Difc&osiasi horisot|ial bcrLaitrn da.ogal| segnstEsi pasar,

bedmplikasi pada pola F.mintsan yrng be|sneka ragam dengan kasukaan

konsumcn yatrg berMa" Karcna konsuocn tidak setuju t€rhadap peoilaiall

poduk mana yang lebih baik jika suanr produk rn€nghosilkan s€ginen

pasar yang bartcdr, maka padsahaan harus rnembcdakan Fodutnya
unfuk meanenuhi kebunrhan scgm€n pasaa tertentu.

ll3
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DIFERENSIASI PRODI]K DAN POSMONING

Difc&osiasi e.{rrpdtrr upayr unol aEd$uat produl yan8 barbcda uDork

ncryhindad pcrsaingan. Difcrrnsiasi dapalju$ dilskutan nclalui lirna ddrEnsi:

l. DifcEnsiasi poduk

2. DfcrcnshsiPcleyrnan

3. Difarrnsirsi Pasonil

4. Dfcrcnsiasi Srluran

5. Dfer€nriasi Citra

Ddcrc$iasi lcbih mcnSanh pa& pcrub0bar tundrnarisl fisil $!rtu

produk. Scdangkan poeitioning mcngd-ah padr perscpsi pikinn kons|rmen. dsn

cedcrunS pada .spck htrlgblc Fldul yalg bontibat Lhih bcsar &lan

Fn$rhsn poduct imagc sebrgei lawan dari perubshan fisikllPo.irnrrring

merupaka elenrn yang sangat utama dalam sualu strategi peaasoranltsabuoh

peusah n dapat mcncnlukan posisinya melahri plrscpsi ptlangSan rcrhadap

produknya dan pftxluk pLsrinsnya schn'gg! aka'r dihirsilkan pcta p€rscpsi.
lBcngan 

-cnggunofnn informasi (lari plta pcrscpsi itu dalat dikcnali hcrttagai

strltcgi pcnentuan F)sisi antda lain:

ll'"eositioning menurut atribut produk, usnha mcmg)sisikan diri mcnurut

arribut pnxluknyr.

2l''rPn.irioning m.nurut .anfaat, produk diposisikan sebagar pemimprn dilam

stlxlr manfaar lcncntu.

31'!iR,"iti,r,i,rg u,"uu,tt HarSa/kualitas, produk drposrsrkan sebagar harga dm

kualitas terbaik.

4. Poshkning renuru( PcnSSunalln4rcnerapan, osaha memposisikan produk

sebagai yang tctbark unluk sejufi ah penggunaan/ p€nerapan.

51''|Pn"iri,,ning mcnurut Fcmaftai. usaha mcmfnrsikan prcduk schagai yang

terhaik untuk sejumlah kelompok pemakar.

d.''rPo*hioning *.nu.t p.saing.produk memposisikan din slhagar lcbrh baik

dariplda p!s.ii 8 ularn.nyu

z1'trt osirioning menurut kategofi produk. produk drposrs*an s€bagar

pcmimpin dalam suatu katcgori pr(xltrk.

l14
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DIFERBNSIASI PRODUK DAN SECMENTASI PASAR

Diferensissi produk dan segmenrrsi pasar adalah konsep secara lua yang

dipakai dalan pa5ar. DiferEnsiasi adalah sEategi promosi yang mcngupalDkan

atau menga.ahkan konsumen pada produk yang dibuat oleh suatu perusahaan.

Segmcntasi b€rfokus pada perhitunga[ perminhan, penawaran ya[g dibuat untul
memenuhi peffnintsrn.

Difercnsiasi dan sogmentasi scring bedalan *rara bersama-sama dalam

sFategi pemasaran. Karcna konsep s€gmentasi memerlukar difensiasi, yaitu unluk

mcncapai scbuah Scgrnen Frerusahaan tertfntu, harus mengubab s€suaru yang

nyala alau imajina6i produk Tidak mungkin mcnampilkan segmen pasd yang

efektif tanpa barang yang bededa yaog dijual di pasar massal.

Disisi lai! ptDdut dapat dibuar bededa tanpa menalrpilkan scgmoD pasar

yang dibuat berbcda dsli produt rcguler sehingga dapat mclayani s€mua pasar.

Diferensiasi selalu diciplalan, s€dangkan s€gmentasi biasanya tadadi secara alami

dalam pssar. Diferensiari memusaakan pada kompelitor, mengupayakan unruk

menghindari komp€dsi dengan pcmbuaun produk yang unik. Diferensiasi

bertujuan unhrk mengidentifikasikar kelompok konsurnen yanS dapat ditayani

s€cara khusus. OrientiNi y -! berbedir inilab yrng scrrng mcng:rfth pird.r slrrtcgi

pcl.nstrp

Segmenhsi pasLrr perlu drlaluknn karena plda umumn).r parar unluk s rtu
prodrk alau Jasa rDc rpunyai hrny.rk perbc.larn lerurrmr l)rdl keburuhxl.

kcirein,rn dan daya bcli. Dengan Drelakukar seSnrenh:ii pasar,perusaha .*an

lebih mudah mdlayrnr hcrbagai kchuohan dan kcinginrn pa\ar r"r."l*6bntnu,
rnclutukar scgnrcntasi pasa,, rcrdap.rr bcberap.r caralllegnrenta,,,tapat airarur.an

bcrd.rsurkan geogralis. rlenx,sfufis, r\ikografis dtu, poritaku )an8 (tirfar digunrkxn

sccuftr lcrscrdi.i amu !ahungan. Secara garis besar d.ls.t| da\rr scgntenrrsi d.rr)rt

dijelrsk n sebagai bcnkur:

l. Orang d€ngan keinginan

2. Ad:lnyr umg unuk dibcianlakan

.l Kemauan untuk membelanjak&n.

ll5
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I)is nrping nN gxcLr padl behernpl dasar segr rnu\j dl:r{as pcnlr\xrxrl

dipnt melakukan pe bedaan seg renrasi prtterensr:

l. Prcferensi homogcn

2. Prafcre[si yarg (crscba!

3. Preferensi terkelompok.

TUruAN STRATECI DIFERENSIASI

Deferensiasi ncrupakan upaya unark menciprakan nilai kef'ada pemb€li

s€cam unik. Diferensiasi dapat tercapai mclalui dua cara yaiu pemenuhan kritcria

pemakaian dan kriteria pengisyaratan. Untuk mencapai diferensiasi yang tahan

lama, perusatraaD p€rlu rnelaksanakan sccan udk sejunlah aktivitas nilai yang

mernpunyai danpal at s k.i@ria pembelian. Untuk memenuhi $ejumlah krireria

p€mbclian, p€.usahaan hendaknya melaksanakan sanr akivitas saja, misalnya

pengikiansn secam cendik. Kriteria pembeliaan dapar disusun sejalan dengan

aktivitas oilai unurk membanlu perusahaan nedgidcDtilikasi akivitas yaDg

pentingbagi dif€rensiasi

Strategi diferensi&si berojuan mencipokan jurang yang lebar anora nilai

pemb€li yang te.cipla dan biaya keuoikan dalam rantai nilai perusaharn. Biaya

diterensiasi akan berbeda-bcda menunrt nilainya dan pcrusahaan hendaknya

memilih aktivitas yang kontribusinya pada nitai p€mbeli. Hal ini mengisyantkan

bahwa suatll p€rusahaan harus mengusahai(an sumb€r-sumber keunikan ysng

berbiaya rcndah dan pcmbeli dalam jumlah yang b€sar. Be$amya pangsa parar

yang dikursai akan dapat menurukan biaya-biaya s€peni biaya p€riklanan, biaya

p€ngembangaD produk s€na biaya p€ngadaan. Seca.a sFsifik srrategi diferensiasi

dapal dilakukan dengan berbagai cara yairu :

l. Mutu lebih tinggi

2. Image dan status tinggi

3. Brand name

4, Convenience

5. Pcrubahan jalingan distribusi
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UPAYA.UPAYA MENC'IPTAKAN DIFERENSIAST

Penrsahaan dapat rncningkatkan diferensiasi d€ngan dua cara yaiN:

melaksanakan akrivitas nilai yang sudah ada (untuk menjadi lebih unik) atau

perusahaan mengkonfigurasi rantai nilainya. Agar dapat bedasil dalam

melabana&an kcdua cam tersebut, maka suatu perusahaan harus rn Jnpu

mengend,likan biaya dife.Ensiasinya. Semakin baik p€rusahaan rcrscbur

mengendalikan biayany4 s€makin tinggi nilai akivit soya (unik).

Ada bcbcrapa pendekatal yang biasa dipakai oleh suaru perusahaan agar

bertasil dalam melakukan difcren$iasi yaitu:

l. Meningkatkan sumb€r t",rnit anl'li,t tnt ,rrprr ,lrtrkutrn (lcn!.rf cara:

a. Mempcrbaryak sumber difcrensiasi dalam rantai nilai yang ada.

b. Mema,ttikan bahwa pem-akai produk yang akrual konsisten dengan cara

yang semestinya.

c. Mengirimkan isyarat nilai untuk memp€*uat difercnsiasi pdda kriteria

peinaialat

d. Mclengkapi ptoduk dengan .lat informasi untuk nrcmpermudah p€makai

dan pcngrsyaratan.

2. Membua! biaya diferensiasi sebagai sebuah keunongan dengan cara:

a. Ment€ksploitasi semua sumbcr difbrensiasi yang ridak mahal.

b. Meminimumkan biaya difcrensiasi d€ngan mengendalikan fakor peneno

biaya, khususnya biaya p€ngisyararan

c. Menekankan pada benok diferensiasi yang rnemungkinkan perusahaan

untuk memp€roleh keunggulan biaya dife.ensiasi.

d. Menurunkan biaya aktivira yang tidak mempengaruhi nilai pembeli.

3. Mengubah pcraoran untuk menciptakan keunikao dengan cara:

a. Mengganti pengambil keputusan unnrk m€mpcrtinggi nilai keunikan

perusanaan,

b. Menentukan kiteria pembeli yang belum diketahui

c. Menjadi yang p€&rna dalam menanggapi perubahan sinrasi pembeli dan

sioasi saluran.

7
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4. Mctgkonfgurasi ulang nilai s€dcmiki.n rlrpa s€hbgga dalam banyak hal

yang bcrsifat unik.

a. S&lumn distribusi atau pendekatan Fnjualan baru

b. Incgrasi kedepan atau pendekatal pcnjua.lan baru.

c. lotegrasi k€belalang untuk lebih banyak mengendalikan faclor yang

menentukan kualiias.

d. Pemakaian telnologi pros€s yang aepenuhnya baru

DAYA TAHAN DIFERENSIASI

Daya tahar difercnsiasi ditontukan oleh dus hal yaihr :

a. LangSengnya nilai yang t€rlihat pembeli

b. Tidak adatrya pcdnmn dari pe$aing

Daya tahan difcrcnsiasi perusehran redEdap pesaing rerganong psds

sumtrcr daya tahan inr. Supaya berdaya tahan, diferensidi harus didasa.kar pada

BERBAGAI VAX,IABEL DIFERENSIASI

PRODUK PELAYANAN PERSONIL SALURAN CITRA

KeistimawaaD IGEudahan
pemcsanan

Kemampua.tr JaDglauaD trDbaDg

Kiocrja Petrgidea! Dapat
dip€rcaya

Ke.hliarl Media
ternrlis dan
audiovisual

Kes€hatln PemasanSrn Cepat
rangSap

Kirerja Suasaoa

Daya tahan Pelatihan
pclaoggan

Komunikasi

Keandaldn Konsultasi

Flanggan
Mudah
dipcftaiki

Pemclihaman
dan peftaikan
lain2

Gaya Keramahan

RaDca.!gau

ll8
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6uobcr y.tr8 ocmiliti Fngbalolg Dobilitas utru|k mlocrgah Fdruan dari

pe5trng.

Dif.cnsiasi {kan rnemiliki d.yr trhsn lebih larna dalam kondisi bcrikut :

a. Surtrbq lomiL,n Frusahaan EqDlrlutatr pcrghalang, rapafti hasil

belajar yang telah medjadi hak milik, ket('tait{tr anrar hubungan drn

kcuntungan sebagai fecror pcnghalang yang lebih baik dibandingkar

r€kdar pilihan kebijaksn unok mcnjadi lebih unik.

b. lftulggulatr biaya dalaE E Ddif.rusiarikao dtui.

c, Mencipt lsn birF peryslihan Fdr s t nendifsrnsiasikar diri.

JEBAKAN DALAM DIFERENSIASI

Sebrgian besar jebakan ini merupakan akibat dari ridak lengkapnya

pemahama tentang landasanlandasan ylln8 m€ndasari diferensiasi hrau biayanya,

antara taln:

Jskeunikan yang tidak bemilai

blBiftrensiasi yang tertalu banyak

clFemi harga yang rerlatu tinggi

d. Pcngsbaiatr tarhadap F lu|lya rnengisyar"atkar nilei

cl:tidak mengetahui biaya difbrensiasi

ll'hcrtukus pada protut<. bukan pada seluruh rantai nilai

gtl66agal rrrengenati segmen pembeli

DonSan demikian p€rusahaln blrusaha menjadi unik dalam indusrrinya

disepanjang beberapa dimensi yang secara umum dihargai oleh pembeli.

$!-"ahrran *eny"t"t"i salu alau lebih atrihut yang dipandang penting oleh

banyak pembeli dalam suatu industri, dan secara unik mcncmpatkan diri unruk

memenuhi kebutuhan itu'lLng;*anyn dari strategi dilcn:nsirsi msngharuskan

perusahaan memilih atribut untuk m€ndiferensiasikan din yl)ng berbeda dengan

a(ribut pcsaingnya.
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