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ABSTRACT 

The development of marketing strategies in each company has a significant impact 

on the company's sales success. Marketing strategies are also needed by companies 

to maintain their competitive advantage. This research focuses on the marketing 

strategy of PT Jaya Etika Beton regarding paving products that are facing 

marketing issues. The aim of this research is to understand the implementation of 

product differentiation strategy development at PT Jaya Etika Beton. The research 

method uses qualitative analysis that includes context, input, process, and product. 

This study shows that the product differentiation strategy can address the issues in 

the marketing strategy previously implemented by PT Jaya Etika Beton. The product 

differentiation strategy is capable of identifying new market segmentation for 

paving products, thereby increasing sales. 
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ABSTRAK 

Perkembangan strategi pemasaran pada setiap perusahaan memiliki dampak yang 

signifikan pada kesuksesan penjualan perusahaan. strategi pemasaran juga 

dibutuhkan oleh perusahaan agar mereka mampu mempertahankan keunggulan 

bersaingnya. Dalam penelitian ini berfokus pada strategi pemasaran PT Jaya Etika 

Beton pada produk paving yang mengalami permasalahan pada pemasarannya. 

Tujuan dari penelitian ini adalah Mengetahui penerapan pengembangan strategi 

diferensiasi produk pada PT Jaya Etika Beton. Metode penelitian menggunakan 

kualitatif dengan analisis menggunakan metode yang meliputi konteks, input, 

proses, dan produk. Penelitian ini menunjukan bahwa strategi diferensiasi produk 

dapat mengatasi permasalahan pada strategi pemasaran yang diimplementasikan 

oleh PT Jaya Etika Beton sebelumnya. Dimana strategi diferensiasi produk mampu 

menemukan segmentasi pasar yang baru pada produk paving sehingga dapat 

meningkatkan penjualan. 

 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Diferensiasi Produk, Segmentasi Pasar, Inovasi 

Produk  
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