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Non-Price Competition
Pengertian, Mekanisme, dan Relevansi Strategis

1 | Definisi dan Landasan Teoretis

Non-price competition (NPC) merujuk pada semua upaya perusahaan
membangun keunggulan bersaing tanpa menurunkan atau
memanipulasi harga jual. Fokusnya adalah product differentiation—
penciptaan persepsi unik atas nilai, kualitas, citra, atau pengalaman
pelanggan sehingga:

1. Mengurangi sensitivitas harga pelanggan (price elasticity
menurun).

2. Menaikkan switching cost dan loyalitas, sehingga barrier to
entry bagi pendatang baru meningkat.

3. Menggeser arena persaingan dari “harga” ke “nilai tambah”—
mengelola rivalitas horizontal agar tidak berubah menjadi perang
harga destruktif.

Konsep ini berakar pada teori monopolistic competition (Chamberlin,
1933) dan diperluas oleh Porter (1980) melalui strategi diferensiasi
serta oleh Hill-Jones-Schilling (2014) dalam kerangka industry life-cycle
dan generic strategies.
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INFOGRAFIK - NON-PRICE COMPETITION

Tuas Diferensiasi Dampak Strategis
Produk & Inovasi + T Switching Cost
= Fitur unik

* Investasi R&D

+ | Elastisitas Harga

Kualitas & Keandalan
* Durabilitas
* Konsistensi

+ 1T Barriers to Entry

Desain & Estetika
*« Gaya & erganomi
* Identitas visual

+ Rivalitas — Nilai, bukan Harga

Layanan & Pengalaman
* After-sales

« Respons cepat + Proteksi Margin Jangka Panjang

Brand Story & CSR
* Nilai & etika
+ Komunitas loyal

I&PI‘ Kunci

Ekosistem & Network Effects

TPMAformIRSAPIGross Margin | CLV | % Pendapatan Inovasi
« Komunitas pengguna

Sumber: Hill, jones & Schilling (2014) serta literatur terkait

2 | Alat dan Taktik Non-Price Competition

Dimensi

. .. Contoh Praktik
Diferensiasi

Fitur & Inovasi Apple menambahkan chip

Produk desain sendiri (M-series)
Kualitas & Toyota Kaizen - reputasi
Keandalan durabilitas

Desain & Bang & Olufsen fokus pada
Estetika art-inspired audio
Pelayanan & Samsung Smart Service
After-Sales Centers

Dampak Strategis

Keunggulan kinerja &
ekosistem terkunci

Menurunkan perceived
risk pembeli

Emotional branding
yang sulit ditiru

Switching cost karena
kenyamanan layanan
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Dimensi

. .. Contoh Praktik Dampak Strategis
Diferensiasi

Brand Story & Patagonia “Don’t buy this  Citra etis > community

CSR jacket” campaign loyalty

Jaringan & Microsoft 365 + Teams + Network effects, lock-in
Ekosistem Copilot pengguna

Distribusi & Starbucks third-place Kombinasi aksesibilitas
Lokasi ambience di lokasi premium & pengalaman

3 | NPC sebagai Hambatan Masuk (Deterring Entry)

1. Brand Loyalty & Reputasi — Iklan bertahun-tahun, komunitas
pengguna, dan narasi purpose menuntut investasi besar bagi
pendatang baru.

2. Learning Curve & Cumulative Know-how - Diferensiasi
berbasis R&D (mis. bidang semikonduktor) memerlukan
akumulasi pengetahuan tacit yang tidak dapat diakuisisi cepat.

3. Proprietary Standards & Network Effects — Contoh: Format
video game eksklusif PlayStation. Semakin banyak pengguna,
semakin sulit pendatang baru membangun jaringan serupa.

4. Skala Iklan & Promosi - Pengeluaran promosi besar dapat
menciptakan advertising economies of scale. Pemain baru harus
menandingi belanja ini untuk merebut mind-share.

Efek kombinatif ini menambah “height” entry barriers (Porter, 1980),
menjaga profit industri di atas tingkat kompetisi harga murni.

4 | NPC sebagai Mekanisme Mengelola Rivalitas

Dalam industri mature—Xketika pertumbuhan melambat—tekanan
harga meningkat. NPC:
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« Menghindari Price War - Perusahaan berlomba inovasi fitur,

bukan diskon; margin tetap terjaga.

. Segmentasi Psikografis -~ Nike berfokus pada athletic identity,
Skechers pada kenyamanan kasual. Masing-masing memelihara

“ruang bernafas” sendiri.

« Penguncian Pelanggan (lock-in) » Ekosistem Amazon Prime
(video, e-books, delivery) menciptakan total cost of exit tinggi,
sehingga pesaing tak cukup sekadar memotong harga.

5 | Studi Kasus Ringkas

Pemain

Industri
Utama

Ritel Kopi Starbucks

Ride-Hailing Gojek vs
Indonesia Grab

Smartphone Apple

6 | Implikasi Manajerial

Strategi NPC

Experience design
(aroma, musik, Wi-
Fi), program
loyalitas digital

Super-app &
bundling (GoPay,
GoFood, GoSend)

Desain terintegrasi
hardware-
software, privacy
branding

Hasil terhadap
Rivalitas

Mengubah kopi
komoditas menjadi
“lifestyle”; memaksa
pesaing lokal naik kelas
layanan

Persaingan bergeser ke

kelengkapan ekosistem
& cashback, bukan tarif
perjalanan murni

Harga premium
bertahan; pesaing
bersaing di spek/fitur
alternatif, bukan potong
harga iPhone

1. Investasi Intangible » R&D, merek, dan pengalaman pelanggan
adalah capex jangka panjang, bukan biaya promosi sementara.
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2. Konsistensi Positioning » NPC menuntut narasi merek koheren
lintas touchpoints; inkonsistensi cepat melemahkan diferensiasi.

3. Data-Driven Personalization P Al & analytics memperdalam
NPC melalui penawaran hiper-relevan, namun menambah
tuntutan talenta digital dan regulasi privasi.

4. Dynamic Capability » Keunggulan diferensiasi mudah
terimitasi; perusahaan perlu continuous innovation loop agar
tetap relevan (Teece, 2014).

7 | Keterbatasan dan Risiko

. Biaya Tinggi — Diferensiasi kualitas/fitur menaikkan struktur
biaya; tanpa price premium memadai, ROI menurun.

« Over-Segmentation — Terlalu unik dapat mengecilkan pasar
sasaran (niche trap).

« Iklan Jenuh - Konsumen mengalami ad fatigue; daya beda
kampanye berkurang.

. Komoditisasi Teknologi - Siklus inovasi yang kian cepat (mis.
chipset) mengikis umur keunggulan diferensiasi.

8 | Kesimpulan

Non-price competition adalah senjata strategis untuk
mempertahankan profitabilitas di tengah tekanan harga, dengan cara
membangun value proposition yang sulit ditiru. Dalam perspektif
Industri 4.0 dan ekonomi digital, NPC semakin bergantung pada
inovasi, data, dan ekosistem—bukan sekadar fitur fisik. Namun,
perusahaan harus menyeimbangkan biaya, relevansi, dan kecepatan
inovasi agar differensiasi tetap efektif sebagai entry barrier dan alat
meredam rivalitas.
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“When competition shifts from price to value, the battlefield of strategy
moves from the cost sheet to the customer’s mind.” — Hill, Jones &
Schilling (2014)

Referensi Singkat
« Chamberlin, E. H. (1933). The Theory of Monopolistic Competition.
« Porter, M. E. (1980). Competitive Strategy.

. Hill, C. W. L., Jones, G. R., & Schilling, M. A. (2014). Strategic
Management: Theory (11th ed.).

« Teece, D. J. (2014). Dynamic Capabilities and Strategic
Management.

9 | Mengukur Keberhasilan Non-Price Competition

Tanpa diskon harga, manajer memerlukan indikator khusus untuk
memastikan diferensiasi benar-benar menciptakan keunggulan:

Kategori KPI Contoh Ukuran Rationale
Customer Top-of-Mind Awareness (TOMA), Menilai kekuatan
Mind-Share Net Promoter Score (NPS) citra/loyalitas

Value Capture Gross Margin per Unit, Price-  Bukti kemampuan

Cost Gap mengekstrak premi
Engagement & Repeat Purchase Rate, Mengukur switching
Retensi Customer Lifetime Value (CLV) cost & lock-in
Innovation % Revenue dari produk < 3 Menilai kontinuitas
Pipeline tahun; R&D intensity pembaruan
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Kategori KPI Contoh Ukuran Rationale
Memvalidasi
Brand Equity Share of Voice di media sosial, , .. )
. . ) diferensiasi narasi
Digital Sentiment Score NLP i
daring
Acti dal
Ecosystem CHVE USETS datam Indikasi network

Depth

platform/komunitas, APIs

effects bertumbuh
consumed

Prinsip: Jika nilai unik tidak terkonversi menjadi metrik finansial atau
perilaku pengguna yang superior, maka diferensiasi hanya ilusi
pemasaran.

10 | Road-Map Implementasi bagi Manajer

1.

Audit Positioning Saat Ini
Customer journey mapping untuk mengidentifikasi “momen
kebenaran” (zero, first, second moment of truth).

. Formulasi Archetype Diferensiasi

Pilih 1-2 pilar inti (mis. design excellence + sustainability) agar
pesan konsisten.

. Koordinasi Lintas Fungsi

o R&D - fitur unik
o Operasi ~ kualitas stabil

o HR » budaya layanan superior

. Investment Thesis Intangible

Ubah CapEx tradisional menjadi Brand CapEx (patent war-chest,
data-analytics stack).

. Piloting & Rapid Learning

Gunakan minimum lovable feature (MLF), bukan sekadar MVP,
untuk menguji resonansi emosional.
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Scaled Roll-out dengan Orkestrasi Ekosistem
Kolaborasi pemasok, KOL (key opinion leaders), dan komunitas
pengguna untuk efek viral.

. Governance & Metrics Review

OKR triwulanan terintegrasi dengan dashboard KPI (bagian 9) >
closed-loop adaptation.

11 | NPC di Era Platform & Algoritme

Algorithmic Visibility — Diferensiasi konten (SEO, ASO) agar
produk muncul di peringkat teratas; harga sering tidak terlihat
sampai klik-thru.

Experience Personalization - Recomender Al (Netflix,
Tokopedia) menciptakan idiosyncratic value; persaingan terjadi
pada relevansi, bukan angka rupiah.

Gamified Loyalty - Badge, poin, dan tiered privileges (Shopee
Coins, GoPay Coins) mengikat perilaku, meningkatkan
behavioural switching cost.

Data Flywheel - Setiap interaksi » data - insight - fitur unik -
lebih banyak interaksi (Amazon, Bukalapak). Diferensiasi
berbasis data ini sangat sulit ditandingi pendatang baru.

12 | Sustainability & ESG sebagai Diferensiasi

Konsumen, investor, dan regulator kini menuntut tanggung-jawab
sosial:

1. Eco-Design (modular smartphones Fairphone) -

functional+ethical value.

2. Circular Logistics (IKEA Take-Back) » loyalitas berbasis “guilt-

free consumption”.

10
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3. Social Impact Branding (TOMS Shoes “One for One”) ~
emotional lock-in pada value komunitas.

4. Green Finance Access — Perusahaan dengan skor ESG tinggi
memperoleh cost of capital lebih murah, memperkuat siklus
investasi diferensiasi.

Risiko: green-washing dapat menghancurkan kepercayaan; keunggulan
non-price berbasis ESG memerlukan transparansi data-driven
(traceability blockchain, life-cycle assessment).

13 | Regulasi & Antitrust
Non-price competition tampak “aman” bagi regulator, tetapi:

« Predatory Bundling - Paket layanan ekstrem (super-app) bisa
dipandang menutup pasar (kasus Microsoft vs EU 2004).

« Self-Preferencing Algorithms - Platform mempromosikan
produk milik sendiri (Amazon Basics) - investigasi praktik
monopoli.

. Standard-Setting Abuse — Konsorsium paten (patent pool) dapat
menjadi entry barrier eksklusif.

Implikasi: Departemen Regulatory Affairs perlu diintegrasikan dalam
tim strategi untuk menilai batas diferensiasi sebelum menimbulkan
litigasi.

14 | NPC dalam Hyper-Competition: Red-Queen Dynamics
Ketika rival terus-menerus meniru:

« Temporal Advantage - Keunggulan harus diperbarui lebih cepat
dari siklus imitasi (time-based competition).

« Portfolio of Micro-Differentiations — Banyak diferensiasi kecil
(UI tweak, feature drop) daripada satu inovasi besar yang mudah
diserang kompetitor.

11



Rudy C Tarumingkeng: Non-Price Competition - Pengertian,
Mekanisme, dan Relevanst Strategis

Co-opetition Play - Aliansi dengan pesaing (Apple-IBM mobile
enterprise 2014) mengubah arena, memindahkan rivalitas ke
domain baru.

NPC bukan “set once and forget”; ia memerlukan organisasi lincah
(ambidexterity) agar tetap berada satu langkah di depan.

15 | Agenda Riset & Pengajaran

1.

Metode Eksperimen Lapangan — Mengukur dampak atribut
desain vs harga terhadap conversion rate e-commerce.

. Hybrid Strategy — Kapan diferensiasi dapat dikombinasikan

dengan cost leadership tanpa menyebabkan “stuck in the
middle”?

. NPC & Digital Divide — Adakah risiko bahwa diferensiasi

berbasis Al memperlebar kesenjangan pasar antara perusahaan
besar dan UMKM?

. Teaching Simulation - War-game “Coffee Battle” di mana

mahasiswa memakai anggaran iklan, inovasi, atau CSR (tanpa izin
menurunkan harga) untuk merebut pangsa pasar virtual.

16 | Glosarium Inti

Istilah Definisi Singkat

Non-Price Strategi bersaing melalui diferensiasi non-harga
Competition (NPC) untuk menarik dan mempertahankan pelanggan.

Product Proses membuat produk atau layanan tampak
Differentiation unik di mata konsumen.

Switching Cost

Hambatan ekonomi, psikologis, atau prosedural
bagi pelanggan untuk beralih pemasok.

12
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Istilah

Network Effects

Learning Curve

Advertising
Economies of Scale

Dynamic Capability

Algorithmic
Visibility

Green-washing

Red-Queen Effect

Mekanisme, dan Relevanst Strategis

Definisi Singkat

Nilai produk/layanan meningkat seiring
bertambahnya pengguna.

Penurunan biaya unit atau peningkatan kualitas
akibat akumulasi pengalaman produksi.

Efisiensi biaya iklan yang timbul saat belanja
promosi besar dapat tersebar di volume
penjualan tinggi.

Kemampuan organisasi untuk mengintegrasi,
membangun, dan merekonfigurasi kompetensi
internal dan eksternal.

Tingkat keterlihatan produk dalam hasil
pencarian atau feed yang ditentukan algoritme.

Klaim keberlanjutan yang menyesatkan atau
tidak didukung bukti kuat.

Situasi di mana perusahaan harus terus
berinovasi hanya untuk mempertahankan posisi
relatifnya.

17 | Bibliografi Selektif
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of International Business Studies, 45(1), 8-37.
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Ringkasan Penutup

Non-price competition menopang profit jangka panjang dengan
memindahkan pusat gravitasi persaingan dari “harga jual” ke “nilai
dirasakan”. Di era ekonomi digital, diferensiasi sukses dibangun di
persimpangan inovasi teknologi, narasi etis, dan orkestrasi
ekosistem. Tantangannya bergeser dari cost advantage ke speed-of-
learning advantage—siapa pun yang paling cepat menyempurnakan
proposisi uniknya, dialah pemegang mind-share dan margin share
industri.

18 | Perkembangan Mutakhir & Agenda Praktik di Indonesia dan
Global

a. Regulasi Digital yang Memperluas Fokus “Non-Price Parameters”

« Uni Eropa - Digital Markets Act (DMA) 2024-2025 mewajibkan
gatekeepers seperti Google dan Apple membuka akses saluran
distribusi serta melarang “parity clauses” yang selama ini

14
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mengekang diferensiasi non-harga (mis. fitur eksklusif, bundling
layanan) (European Commission, EUR-Lex).

OECD 2022-2024 menegaskan kualitas, privasi data, dan inovasi
sebagai core metrics persaingan di pasar digital di mana harga
sering nol atau tersembunyi (OECD, Competition Policy, OECD).

Indonesia - KPPU & Jurnal Persaingan Usaha 2024: agenda
penegakan hukum kini menyorot self-preferencing, dominasi
gateway pembayaran, dan diskriminasi algoritmik—semuanya
wujud persaingan non-harga di ekosistem aplikasi lokal .

Implikasi: perusahaan harus memasukkan compliance radar regulasi
non-price (kualitas, akses data, interoperabilitas) ke dalam
perencanaan diferensiasi.

b. Model Kuantitatif Baru untuk Menilai NPC

Pendekatan

Econometric
Hedonic Pricing

Variabel Non-Harga

Catatan Implementasi
yang Diukur P

Desain, kecepatan, Mengisolasi berapa
keamanan (skor CVSS), rupiah premi tiap atribut
carbon-footprint label  diferensiasi.

Structural Digunakan otoritas

Demand
Estimation

Choice-Based 50+ atribut diringkas via
Conjoint + Al embedding NLP

Utility konsumen =

titrust UE ilai
f(Quality, Brand, Privacy) o o - - DIOHEAL

merger di tech.

Menghasilkan simulasi
pasar “what-if” tanpa uji
coba mahal.

c. Rekomendasi Praktis bagi UMKM & Start-up Indonesia

15
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Tahap Aksi Kunci Tools Gratis / Terjangkau

Google F , ial
Survei job-to-be-done & pain- oogle Forms, socia

Discover oints elangean listening Meltwater
p P gg freemium
Bangun “signature feature”

Design (contoh: eco-packaging atau Canva Pro, Figma

hyperlocal story)

Buat micro-experience konsisten

Freshdesk starter, WA
Deliver (unboxing, CS WhatsApp <5 FOSTIEOSK Starten

Business API

menit)
Defend Kelola community flywheel TikTok Shop tools,
(referral, UGC, live-shopping) Discord server

Prinsip: jadikan NPC sebagai “pengungkit kepercayaan” lebih dulu;
strategi penetapan harga agresif boleh menyusul setelah brand equity
kokoh.

d. Integrasi ESG & Digital Trust sebagai Diferensiasi Masa Depan

1. Traceability Blockchain untuk sertifikasi halal/ramah
lingkungan meningkatkan perceived integrity.

2. Privacy-by-Design (enkripsi end-to-end, zero-data retention) kini
menjadi selling point utama SaaS—bahkan dalam tender B2G.

3. Carbon Disclosure for Services (Scope 3) diadopsi beberapa
unicorn Asia Tenggara sejak 2024; premi harga +4-7 % tercapai
pada pelanggan korporat sensitif ESG.

19 | Agenda Riset Lanjutan

16
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Topik

Al-Driven Mass
Customization

NPC & Inclusive
Growth

Antitrust &
Algorithmic Bias

Valuasi Aset
Tidak Berwujud

Mekanisme, dan Relevanst Strategis

Metodologi

Pertanyaan Kunci R
y Disarankan

Seberapa jauh personalisasi

Ek ' A/B +
real-time menaikkan switching- sperimen A/

causal ML
cost?
Apakah diferensiasi digital Difference-in-
memperluas atau justru Differences pada
mempersempit pasar bagi program Desa
UMKM pedesaan? Digital

Bagaimana mengukur

“kerugian kualitas” (non-price Audit algoritme +
harm) akibat ranking simulasi agen
manipulation di marketplace?

Korelasi skor brand strength
ISO 10668 dengan kemampuan PLS-SEM multigrup
menahan entry pendatang baru

20 | Checklist Implementasi Cepat (One-Page Reminder)

N oo o or @ b

. Tentukan North-Star Attribute (fungsi/emosi/etika).

. Ukur Pre-Launch Elasticity — Van Westendorp + conjoint.
Bangun Data Loop (produk < pengguna <> analitik <> iterasi).
Hitung Intangible ROI (brand equity A, CLV uplift).

Lindungi IP & Compliance (paten, TKDN, privasi PP-71/2019).
Monitor KPI Non-Harga (bagian 9) setiap kuartal.

. Refresh Diferensiasi: time-to-imitate — time-to-innovate > 1.5x.

21 | Bibliografi Tambahan (2023-2025)

17
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« OECD. Competition Policy in Digital Markets (2024) (OECD)

« European Commission. Competition Policy Brief: Non-Price
Parameters in Merger Control (2023) (Competition Policy)

« KPPU. Outlook Persaingan Usaha 2025 (Webinar) (YouTube)

« Jurnal Persaingan Usaha Vol. 4 No. 1 (2024) - edisi khusus pasar
digital

« Cabral, L. et al. “Measuring Quality Competition in Digital
Platforms.” J. Industrial Economics 73(2) (2025).

« Teece, D. “Dynamic Capabilities and ESG Differentiation.”
California Management Review 67(1) (2024).

Kesimpulan Tambahan

Gelombang hukum digital global dan perhatian konsumen pada
kualitas, etika, dan pengalaman mempertebal relevansi non-price
competition. Keunggulan kini ditentukan oleh kecepatan belajar,
orkestrasi data, dan kredibilitas ESG, bukan semata besarnya
anggaran diskon. Bagi manajer di Indonesia, memadukan narasi lokal
dengan standar global adalah jalan paling ampuh memagar laba—
tanpa harus terjebak perang harga yang mematikan.

18
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Glosarium — Non-Price Competition & Diferensiasi
Produk

Catatan: Disusun alfabetis (A-Z). Istilah bahasa Inggris dicantumkan
bila lazim digunakan dalam literatur strategik.

Istilah Definisi Singkat

Tingkat keterlihatan suatu produk/layanan
Algorithmic Visibility  di hasil pencarian, rekomendasi, atau feed
yang dikendalikan algoritme digital.

Kemampuan perusahaan secara simultan
Ambidexterity mengeksploitasi operasi inti dan
Organisasi mengeksplorasi inovasi baru untuk

mempertahankan keunggulan diferensiasi.

Efisiensi biaya per unit pesan iklan ketika
belanja promosi besar tersebar di volume
penjualan tinggi.

Advertising Economies
of Scale

Hambatan struktural atau strategis—
termasuk loyalitas merek, paten, dan
jaringan distribusi—yang menyulitkan
pendatang baru memasuki industri.

Barriers to Entry

Investasi modal pada aset tak berwujud
Brand CapEx (merek, paten, data) yang mendukung
diferensiasi non-harga jangka panjang.

Nilai tambah finansial dan psikografis yang
Brand Equity melekat pada merek dibanding produk
generik setara.

Brand Loyalty Kecenderungan pelanggan melakukan
pembelian ulang yang konsisten karena
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Istilah Definisi Singkat

keterikatan emosional atau fungsional pada
merek.

Metode riset pemasaran untuk menilai nilai
Conjoint Analysis relatif tiap atribut produk melalui simulasi
pilihan konsumen.

Nilai ekonomi bersih seluruh arus kas yang
diharapkan dari seorang pelanggan
sepanjang hubungan bisnis.

Customer Lifetime
Value (CLV)

Mekanisme umpan balik di mana interaksi
pengguna menghasilkan data - analitik -
peningkatan produk - lebih banyak
interaksi.

Data Flywheel

Kemampuan perusahaan mengintegrasi,
membangun, dan merekonfigurasi
kompetensi internal-eksternal agar
diferensiasi tetap relevan.

Dynamic Capability

Jaringan saling terhubung antara produk,
layanan, pengembang, dan komunitas yang
memperkuat efek jaringan dan lock-in.

Ecosystem (Ekosistem
Bisnis)

Pembedaan nilai produk/layanan
ESG Differentiation berdasarkan kinerja lingkungan (E), sosial
(S), dan tata kelola (G) yang unggul.

Perancangan menyeluruh interaksi
Experience Design pelanggan (fisik maupun digital) untuk
menciptakan emosi positif dan kesan unik.

Program loyalitas berunsur permainan
Gamified Loyalty (poin, badge, level) yang meningkatkan
keterlibatan dan switching cost.

20



Rudy C Tarumingkeng: Non-Price Competition - Pengertian,

Istilah

Green-washing

Hedonic Pricing

Job-to-Be-Done (JTBD)

Learning/Experience
Curve

Lock-In

Minimum Lovable
Feature (MLF)

Net Promoter Score
(NPS)

Network Effects (Efek
Jaringan)

Non-Price Competition
(NPC)

Mekanisme, dan Relevanst Strategis

Definisi Singkat

Praktik menyesatkan dengan mengklaim
keunggulan lingkungan tanpa bukti kredibel,;
risiko reputasi bagi diferensiasi ESG.

Teknik ekonometrika yang menguraikan
kontribusi setiap atribut produk terhadap
harga total.

Kerangka inovasi untuk memahami
“pekerjaan” atau kebutuhan fungsional-
emosional yang ingin diselesaikan
konsumen.

Penurunan biaya unit atau kenaikan kualitas
seiring akumulasi volume produksi dan
pengalaman organisasi.

Situasi ketika biaya pindah (switching cost)
finansial, teknis, atau psikologis membuat
pelanggan tetap bertahan.

Versi produk paling sederhana yang sudah
memunculkan keterikatan emosional tinggi,
melampaui konsep MVP fungsional semata.

Indeks kesediaan pelanggan
merekomendasikan produk; indikator
loyalitas hasil diferensiasi.

Peningkatan nilai suatu produk/layanan
karena bertambahnya jumlah pengguna
kompatibel.

Strategi bersaing berbasis diferensiasi nilai,
kualitas, layanan, atau citra—tanpa
penurunan harga.
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Istilah

Patent Thicket

Predatory Bundling

Price Elasticity

Privacy-by-Design

Product Differentiation

Red-Queen Effect

Self-Preferencing

Super-App

Mekanisme, dan Relevanst Strategis

Definisi Singkat

Tumpukan paten saling tumpang-tindih yang
digunakan incumbents memperkuat
hambatan masuk dan memperlambat
imitasi.

Pengikatan beberapa produk/layanan
dengan cara yang mempersulit pesaing
mandiri bersaing (objek pengawasan
antitrust).

Tingkat kepekaan permintaan terhadap
perubahan harga; NPC bertujuan
menurunkan elastisitas ini.

Prinsip merancang sistem dengan
perlindungan data pribadi sebagai fitur inti
diferensiasi nilai.

Proses menciptakan persepsi keunikan
melalui atribut nyata (fitur, kualitas) maupun
simbolik (merek, cerita).

Kondisi di mana perusahaan harus terus
berinovasi hanya untuk mempertahankan
posisi relatif di pasar yang hiperkonpetitif.

Perilaku platform menempatkan
produk/layanan sendiri secara lebih
menonjol dibanding pihak ketiga; bentuk
persaingan non-harga yang diawasi
regulator.

Aplikasi yang menggabungkan berbagai
layanan (pembayaran, pesan-antar, e-
commerce) sehingga menciptakan lock-in
dan network effects luas.
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Istilah Definisi Singkat

Hambatan biaya, waktu, usaha, atau
Switching Cost psikologis yang dihadapi pelanggan saat
berpindah ke alternatif lain.

Durasi yang dibutuhkan pesaing untuk
meniru inovasi; semakin lama dibanding
time-to-innovate, semakin kuat
diferensiasi.

Time-to-Imitate

Persentase responden yang langsung
menyebut suatu merek pertama kali dalam
kategori produk.

Top-of-Mind Awareness
(TOMA)

Teknologi rantai blok untuk memverifikasi
Traceability Blockchain asal-usul produk (mis. keberlanjutan, halal),
menjadi elemen kepercayaan diferensiasi.

Pernyataan ringkas mengenai manfaat unik
Value Proposition yang diterima pelanggan dibandingkan
penawaran pesaing.

Van Westendorp Price Metode survei menentukan rentang harga
Sensitivity Meter wajar dan harga psikis optimum konsumen.

Gunakan glosarium ini sebagai referensi cepat ketika
mengembangkan strategi diferensiasi atau menganalisis dinamika
kompetisi non-harga di industri digital maupun tradisional.
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