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KAJIAN PUSTAKA, KERANGKA PEMIKIRAN DAN HIPOTESIS

2.1. Kajian Pustaka

2.1.1. Pengertian Pemasaran

Persaingan bisnis di era globalisasi semakin keiatusahaan dapat
memikirkan kembali strategi pemasaran untuk mencapaannya. Pemasaran
merupakan bagian yang sangat mendasar dan peraiag duatu perusahaan.
Tidak ada satu perusahaan pun yang sanggup berdalhem berproduksi tanpa

ada kesanggupan untuk memasarkannya.

Menurut Djaslim Saladin (2002:1) pemasaran adat@lagai berikut :

Pemasaran adalah meliputi keseluruhan sistem yarigbungan dengan
kegiatan-kegiatan usaha, yang bertujuan merencanakeenentukan
harga, hingga mempromosikan dan mendistribusikaanigabarang atau
jasa yang akan memuaskan kebutuhan pembeli, batk gitual maupun
potensial.

Berdasarkan definisi diatas, dapat diketahui bakegiatan utama dari
pemasaran adalah menyampaikan barang atau jasarddusen ke konsumen.
Yang didalamnya mencakup kegiatan-kegiatan antaia: Imerencanakan,
menentukan harga, hingga mempromosikan dan mebdskan barang-barang

atau jasa kepada konsumen untuk memenuhi kebulutiapnya.
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Setiap perusahaan baik yang memproduksi barangungapa, bertujuan
untuk memasarkan barang atau jasa hasil produksityanyak mungkin kepada
masyarakat sebagai calon pembeli/ konsumennya.d2eammerupakan kegiatan
untuk menciptakan, memperkenalkan dan menyerahieang atau jasa kepada
konsumennya. Untuk memasarkan produk dan membeadykadari produk
pesaing, maka perusahaan dituntut untuk melakukeategi modern, salah

satunya adalah dengan menggunakan strategi dif@sens

2.1.2. Strategi Pemasaran

Dengan perkembangan usaha yang semakin besar,sawagiatlah mutlak
bagi perusahaan jasa untuk menyusun strategi pesanaga guna mencapai
tujuan yang diharapkan, yaitu mencapai keuntungamgymaksimal. Strategi
pemasaran timbul untuk merumuskan strategi perasald@lam memasarkan
produknya sebaiknya menganalisis lingkungan peraasaerlebih dahulu,
terutama mengetahui kebutuhan dan keinginan pedanggng spedifik, supaya

dapat memposisikan bauran pemasaran pada pasansgsasecara tepat.

Menurut Cravens dan Piercy (2003:31) strategi pamaasadalah sebagai

berikut:

Strategi pemasaran yaitu terdiri dari analisis,geembangan strategi dan
implementasi kegiatan dalam pengembangan visi ngnfgasar yang

menguntungkan organisasi, memilih strategi pasaaraa, penentuan
tujuan dan pengembangan, implementasi serta pdagelostrategi

penempatan program pemasaran yang dirancang urmoienuhi tuntutan

nilai konsumen dalam setiap pasar sasaran.
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Berdasarkan definisi diatas, dapat diketahui balstvategi pemasaran
terdiri dari beberapa analisis yaitu pengembandaategi dan implementasi
kegiatan dalam pengembangan visi tentang pasarnganguntungkan organisasi,
memilih strategi pasar sasaran, penentuan tujuan g@gangembangan,
implementasi serta pengelolaan strategi penempattagram pemasaran yang

dirancang untuk memenuhi tuntutan nilai konsumdandaetiap pasar sasaran.

2.1.3. Strategi Diferensias

Strategi diferensiasi terletak pada perbedaan ttgrggagsa pasar yang
dituju. Mendiferensiasikan produk atau jasa yarigvelirkan perusahaan, dengan
cara menciptakan sesuatu yang baru yang dirasakam iodustri secara
menyeluruh sebagai hal unik.

Sedangkan dalam menyusun strategi diferensiasebierskunci utama
perusahaan bisnis jasa saat ini untuk meningkatkanggulan bersaing adalah
dengan menitikberatkan pada keunggulan kualitasaideproduk, teknologi,
jaringan distribusi, image, berat, bahan atau pelag (Sri Agustinus Sri
Wahyudi, 1996:83), sehingga perusahaan dapat nenaérga setinggi mungkin
agar mendapatkan keuntungan yang lebih besar titgpi harus menciptakan
produk yang bagi konsumen tampak berbeda (lebilgulhdila dibandingkan

produk lain yang sudah ada dipasaran sehingga taamia (different).
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2.1.3.1. Pengertian Strategi Diferensiasi

Pengertian strategi diferensiasi menurut Jugiyé2@65:102) :

Basis keunggulan kompetisi dari strategi diferesisig@ifferentiation
strategy) adalah kemampuan perusahaan untuk menawarkand&kepa
pembeli-pembeli sesuatu yang berbeda dari apa yaagvarkan oleh
pesaing-pesaingnya.

Pengertian strategi diferensiasi menurut AgustiBudVahyudi (1996:85):
Strategi diferensiasi dengan cara mengkonsentragika pada pangsa
pasar yang lebih kecil(niches) dengan prinsip dasarnya adalah
menggunakan strategi kepemimpinan biaya menyel{ia cost) atau

diferensiasi(differentiation) untuk melayani pasar tertentu dengan lebih
baik dari pada pesaing.

2.1.3.2. Komponen Strategi Diferensias

Pengertian strategi diferensiasi menurut Agusti@usVahyudi (1996:83)

menitikberatkan pada membangun persepsi pembedi ;pad

=

. Keunggulan kualitas
2. Desain produk

3. Teknologi

4. Jaringan distribusi
5. Imej

6. Berat

7. Bahan atau pelayanan
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2.1.3.3. Syarat Diferensias

Berikut ini Hermawan Kartajaya (2005:148), mengkakan 3 syarat

sebagai acuan penentuan diferensiasi, yaitu:

1. Sebuah diferensiasi haruslah mampu mendatangkalue ke
konsumen. Produk yang diciptakan boleh berbeda, teapu tidak
boleh asal beda. Perbedaan tersebut harus punyamamdiknata
konsumen. Semakin perbedaan tersebut mendatangkaa yang
tinggi, semakin kokoh pula diferensiasi yang dileku perusahaan
tersebut.

2. Diferensiasi perusahaan haruslah merupakan keusggdibanding
pesaing.

Sebuah diferensiasi akan kokoh jika dapat menciptagerbedaan
dengan pesaing, dan perbedaan tersebut mencernkekwaggulan dari
produk yang dikeluarkan.

3. Agar diferensiasi menjadi kokoh dasustainable, maka perusahaan

harus memilikiunigeness sehingga tidak dapat di kopi pesaing.

2.1.3.4. Mengidentifikasikan Diferensiasi Dari Sisi Pelaku Bisnis

Menurut James C. Craig, Robert Grant yang diterffgaaa oleh Sularno
Tjiptowadojo (1996:72), untuk mengidentifikasikaotgnsi perusahaan untuk
memasok diferensiasi, perlu meneliti kegiatan-kiagia perusahaan dan
memperhatikan peluang-peluang setiap kegiatan, kuntenambah keunikan

dalam upaya menawarkannya kepada konsumen.
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Berikut tabel peluang-peluang guna menciptakan ikann atau

diferensiasi dalam perusahan.

Tabel 2.1

Peluang-peluang Untuk Menciptakan Keunikan atau Diferensiasi

Kegiatan Peluang Diferensias
Pembeli Mutu komponen dan bahan yang diperlukar
Desain Penampilan estetika, keandalan kerja
Pembuatan Memperkecil cacat, kesesuaian dengaifilamss
desain yang menambah kinerja dalam pengguraan
Pengiriman Kecepatan dalam memenuhi pesanan, Heanda
dalam memenuhi pengiriman yang dijanjikan
Manajemen Personalia Pelatihan dan motivasi yawggitimeningkatkan
kemampuan layanan konsumen
Sistem informasi Memberikan respon terhadap kelaumtikiondumen
tertentu
Manajemen Keuangan Memperbaiki stabilitas dan esppierusahaan
sebagai pemasok yang stabil
Pemasaran Membangun repotasi produk dan perusahaan
melalui periklanan
Layanan Konsumen Menyediakan informasi pra-penjuledgpada
konsumen

2.1.2. Keunggulan Bersaing

Pada dasarnya keunggulan bersaing berkembang d&i yang
perusahaan mampu ciptakan untuk para pembelinyaindfpilan bersaing
mungkin mengambil bentuk harga yang lebih rendaardiingkan harga pesaing
untuk manfaat yang sepadan atau penyediaan manfdlatyang lebih dari

sekedar mengimbangi harga premi.
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2.1.2.1. Pengertian Keunggulan Bersaing

Pengertian keunggulan bersaing Crown Dirgantor012059) bahwa,

"Keunggulan bersaing merupakan perkembangan diaii yang mampu

diciptakan perusahaan untuk pembelinya”.

Menurut Agustinus Sri Wahyudi (1996:61) mengidekdisikan

keunggulan bersaing adalah :

Sesuatu yang memungkinkan sebuah perusahaan méshpleeantungan
yang lebih tinggi dibandingkan dengan rata-rata nkeéugan yang
diperoleh pesaing dalam industri. Semakin kuat ggutan yang dimiliki

akan semakin tinggi keuntungan yang diperoleh pdwasn dan begitu
pula sebaliknya.

21.2.2. Komponen Keunggulan Bersaing

Menurut Agustinus Sri Wahyudi (1996:61) ada bebarégeunggulan

bersaing yang dapat digunakan perusahaan, yaitu:pad

1. Harga

2. Pangsa pasar

3. Merk

4. Kualitas produk

5. Kepuasan konsumen

6. Jalur distribusi
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2.1.2.3. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Keunggulan Bersaing
Menurut Crown Dirgantoro (2001:159) ada beberapétofa yang
mempengaruhi keunggulan bersaing, diantaranyaladala

a. Nilai/ Value
Yang harus ditekankan pada nilai atealue yang diinginkan atau
diharapkan oleh calon pembeli, sesuai atau tidakgale apa yang
didapatkan oleh mereka dari produk perusahaarbigrse

b. Kemampuan Untuk Menyerahkan Produk
Yaitu mengenai kecepatan penyerahan produk seasivierhadap
pelanggan.

c. Harga
Pantas atau tidaknya harga yang ditetapkan olelispleaan terhadap
produknya di mata konsumen atau pembeli produkbeits

d. Loyalitas Konsumen
Tercipta sekelompok pembeli dalam pasar (segmem)g yakan
mengabaikan produk pengganti dari pesaing, dengtm lkin adanya

loyal costumer atau pelanggan setia.

2.1.2.4. Meningkatkan Keunggulan Bersaing

Adapun mekanisme yang memungkinkan perusahaan giatkan
bersaingnya menurut Michael E. Porter (1994:206)aikan dibawabh ini :

1. Meredam fluktuasi permintaan, pesaidgpat meredam fluktuasi

permintaan yang timbul karena adanya pola daug pulsiman, atau
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sebab-sebab lain, sehingga perusahaan dapat metkanfa
kapasitasnya secara lebih baik dengan berjalanakuw
Meningkatkan kemampuan diferensigsgsaing dapat meningkatkan
kemampuan perusahaan untuk diferensiasi, yaituateogra menjadi
tolak ukur perbandingan. Tanpa adanya pesaing, @edérangkal
akan menemui kesulitan memahami nilai roduk perasahdan,
karenanya barangkali akan menjadi lebih peka teqndthrga atau
pelayanan. Akibatnya, pembeli akan melakukan peraw&etat
terhadap harga, pelayanan, atau mutu produk.

Melayani segmen yang kurang menarik, para pesaieiguah
perusahaan barangkali akan gembira melayani segmdestri yang
oleh perusahaan itu sendiri dirasa kurang menatdpt, seandainya
tidak ada pesaing, terpaksa harus dilayani supaykapat masuk ke
segmen yang diinginkannya atau untuk mempertahadikian

Menjadi pelindung biaya(Cost Umbrella), pesaing biaya tinggi
kadang-kadang dapat menjadi pelindung biaya yanga bi
meningkatkan kemampulabaan perusahaan biaya-rendah.
Meningkatkan posisi pertawaran terhadap tenaga ldan pembuat
undang-undang, adanya pesaing dapat sangat mempermudah
perusahaan bersangkutan mengadakan tawar-menamgandeenaga
kerja. dan pembuat undang-undang dalam perundingang y

melibatkan sebagian atau seluruh kalangan industri.
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6. Memperkecil risiko anti monopolikehadiran pesaing yang sehat
barangkali diperlukan untuk memperkecil risiko deia@ pemerintah

atau pihak swasta.

Meningkatkan motivasi,pesaing memiliki peran yang tidak boleh
diremehkan, yaitu peran sebagai motivator. Pesganyg sehat dapat menjadi
kekuatan penting untuk memotivasi penurunan hgmgdpaikan produk, dan sikap
mengikuti perubahan teknologi. Pesaing berfungsagai musuh bersama yang
mempersatukan orang untuk mencpai sasaran bersfadanya pesaing yang

sehat memberikan manfaat psikologis penting bdgiate organisasi

2.1.3. Hubungan Strategi Diferensiasi Terhadap Keunggulan Bersaing

Adapun penjelasan mengenai keterkaitan antaraegtradiferensiasi
dengan keunggulan bersaing, diungkapkan oleh Srustégus Wahyudi
(1996:85), “Strategi ini dipakai oleh bisnis yanmgin menghindarkan diri dari
konfrontasi langsung dengan para pesaingnya Vyaitangah cara
mengkonsentrasikan diri pada pangsa pasar yang ladil (niches). Prinsip
dasarnya adalah menggunakan strategi kepemimpiigg/a Inenyeluruh(low
cost) atau diferensiaguifferentiation) untuk melayani pasar tertentu dengan lebih

baik dari pada pesaing”.

Ketertarikan antara strategi diferensiasi dengamggulan bersaing juga
dikemukakan oleh Fredi Rangkuti yang dikutip dari Rbrter (2007:71) sebagai

berikut :
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Keunggulan bersaing disebabkan oleh pilihan strgtmgg dilakukan oleh
perusahaan untuk merebut peluang pasar. MenurtdrPada tiga strategi
yang dapat dilakukan perusahaan untuk memperolamgkgilan bersaing,
yaitu cost leader ship, diferensiasi dan fokus.

2.1.4. Pendlitian Terdahulu

Tabel 2.2

Per samaan dan Perbedaan Penelitian Terdahulu

NO | PENULIS | TAHUN JUDUL PERSAMAAN PERBEDAAN HASIL
PENELITIAN
Pengaruh 1. Sama-sama | 1. Teknik
Diferensiasi Menggunakan | Penentuan
Produk Terhadap Data Ordinal Sampelnya
Deky Keputusan Berbeda
1 | Rachmadi| 2007 Pembelian Berpengaruh
Konsumen Dalam 2. Diferensiasi | 2. Menggunakan
Membeli Motor | Sebagai variabel Metode
Honda Vario | independen (X) | Deskriptif
Analisis
Pengaruh Strategil. Sama-sama | 1. Teknik
Diferensiasi Menggunakan | Penentuan
Kualitas Produk | Data Ordinal Sampelnya
Digital Printing Berbeda
Sonny Terhadap Berpengaruh
2 Santoso 2007 Loyalitas 2. Strategi 2. Menggunakan
Pelanggan Pada Diferensiasi Metode
CV. Tradescape| Sebagai variabe| Deskriptif
Empire Di independen (X) | Analisis
Bandung
Pengaruh 1. Sama-sama | 1. Teknik
Penerapan Menggunakan | Penentuan
Strategi Fokus | Data Ordinal Sampelnya
3 Anggie Diferensiasi Berbeda
Setiawan | 2008 Terhadap Berpengaruh
Rochmat Keunggulan | 2. Keunggulan | 2. Menggunakan
Bersaing Pada | Bersaing Metode
Rumah Makan | Sebagai variabe| Deskriptif
Bancakan dependen (Y) | Analisis
Bandung
Strategi 1. Sama-sama | 1. Variabel
Pemasaran DalamMenggunakan | Dependen (Y)
Meningkatkan | Data Ordinal Loyalitas
Sucherly 2007 Keunggulan Pelanggan
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Bersaing Serta Berpengaruh
Implikasinya | 2. Menggunakan 2. Teknik
Pada Loyalitas | Metode Penentuan
Pelanggan Deskriptif Sampelnya
Verifikatif Berbeda

2.2. Kerangka Pemikiran

Di dalam suatu dunia usaha, pasti tidak akan tddnidari yang namanya
persaingan, baik didalam jenis usaha kecil maupahaibesar.

Untuk mengatasi masalah tersebut, perlu adanydegitrgang biasa
diaplikasikan oleh setiap bentuk usaha tersebui. $2&ian banyak strategi yang
digunakan, strategi diferensiasi salah satunya.

Strategi diferensiasi merupakan strategi yang samgaarik karena lebih
menekankan kepada keunikan atau perbedaan yangotkim oleh perusahaan
serta mengambil pelanggan sebagai titik tolak uta®eperti yang telah
dikemukakan oleh Jugiyanto (2005:102): “Basis keutgn kompetisi dari
strategi diferensiasid{fferentiation strategy) adalah kemampuan perusahaan
untuk menawarkan kepada pembeli-pembeli sesuaty lyarbeda dari apa yang
ditawarkan oleh pesaing-pesaingnya”.

Selain itu strategi diferensiasi menitikberatkalgaembangun persepsi
pembeli akan keunggulan kualitas, desain prodlkndiegi, jaringan distribusi,
imej, berat, bahan atau pelayanan. Seperti yanggkapkan kembali oleh
Agustinus Sri Wahyudi (1996:83), “Strategi diferass menitikberatkan pada
membangun persepsi pembeli akan keunggulan kyalitesain produk,

teknologi, jaringan distribusi, imej, berat, baleau pelayanan”.
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Apakah dengan adanya penerapan strategi diferexsipat menciptakan
keunggulan bersaing. Untuk itu sebelumnya perlaftimi apa yang dimaksud
dengan keunggulan bersaing.

Keunggulan bersaing merupakan perkembangan yangomalioiptakan
oleh perusahaan untuk pembelinya. Seperti yany gilangkapkan oleh Crown
Dirgantoro (2001:159): “Keunggulan bersaing berkanthdari nilai yang mampu
diciptakan perusahaan untuk pembelinya yang meléldglya perusahaan dalam
menciptakannya”.

Selain itu komponen keunggulan bersaing yang dagigunakan
perusahaan yaitu pada harga, pangsa pasar, meaktaguproduk, kepuasan
konsumen, jalur distribusi. Seperti yang diungkapkambali oleh Agustinus Sri
Wahyudi (1996:61), “Ada beberapa keunggulan begsgang dapat digunakan
perusahaan yaitu pada harga, pangsa pasar, meaktaguproduk, kepuasan
konsumen, jalur distribusi.”

Adapun penjelasan mengenai keterkaitan antaraegtradiferensiasi
dengan keunggulan bersaing, diungkapkan oleh Srustégus Wahyudi
(1996:85), “Strategi ini dipakai oleh bisnis yanm@in menghindarkan diri dari
konfrontasi langsung dengan para pesaingnya Vyaitangah cara
mengkonsentrasikan diri pada pangsa pasar yang ladil (niches). Prinsip
dasarnya adalah menggunakan strategi kepemimpiigg/a Inenyeluruh(low
cost) atau diferensiaguifferentiation) untuk melayani pasar tertentu dengan lebih

baik dari pada pesaing”.
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Maksud dari pernyataan diatas yaitu untuk mendapaskiatu keunggulan
bersaing dalam suatu perusahaan dapat dilakukaerdpeb pilihan strategi dan
strategi diferensiasi merupakan salah satu straiggg dapat dilakukan untuk

mencapai keunggulan bersaing.

Berdasarkan uraian pada kerangka pemikiran diataka dapat dilihat

gambar skema kerangka pemikiran sebagai berikut :

Strategi Diferensiasi
(Variabel X)

1. keunggulan kualitas
2. imej

3. desain produk

4. teknologi

5. jaringan distribusi
6. berat

7. pelayanan

Agustinus Sri Wahyudi
(1996:83)

Sri Agustinus
Wahyudi

(1996:85)

Gambar 2.1

Keunggulan Bersaing
(Variabd Y)

. harga

. pangsa pasar

. merk

. kualitas produk

. kepuasan konsumen

o 00~ W DN PP

. jalur distribusi

Crown Dirgantoro
(2001:159)

Bagan kerangka pemikiran

Pengar uh penerapan strategi diferensiasi terhadap keunggulan

bersaing
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2.3. Hipotesis

Menurut Husein Umar (2008:80) menyatakan bahwa :

Hipotesis adalah sebuah sebuah kesimpulan terdsduin final, dan
masih harus dibuktikan kebenarannya. Jelas selainyptaan diatas
tersebut bahwa hipotesis adalah suatu pernyataaadsp suatu hal yang
bersifat sementara dan harus dibuktikan kebenasammglalui suatu
penelitian.

Dari pengertian diatas, maka penulis mengajukarotégis terhadap
penelitian yang akan dilakukan yaitu adanya peragragtrategi diferensiasi
berpengaruh terhadap keunggulan bersaing padakpspeedy PT. Telkom divisi

regional Il Jabar dan Banten.



