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ABSTRAKSI 
Pertumbuhan ekonomi yang relatif tinggi dan perubahan lingkungan yang 

cepat seperti yang terjadi di Indonesia, menyebabkan perusahaan harus secara 
terus-menerus memantau pasar dan menyesuaikan diri terhadap perubahan pasar. 
Di lain pihak, persaingan yang semakin ketat, baik di pasar domestik, 
mengharuskan perusahaan mempunyai strategi pemasaran yang tepat, khususnya 
menyangkut dimana perusahaan harus bersaing, kapan harus bersaing atau tidak 
bersaing, dalam rangka mendapatkan keunggulan bersaing, dan untuk 
memenangkan persaingan. Pasar dengan intensitas persaingannya yang tinggi 
menuntut  CV Rejeki Agung untuk melakukan diferensiasi produk dan melakukan 
strategi pemasaran yang baik mengingat banyak  pesaing yang menawarkan 
produk sejenis Berdasarkan hal tersebut  maka  penulis tertarik untuk mengambil  
judul penelitian ”DIFERENSIASI PRODUK DAN STRATEGI  
PEMASARAN  PADA    CV.  REJEKI AGUNG SEMARANG”. 

Sampel dalam penelitian ini adalah seluruh karyawan di wilayah Semarang 
yang meliputi karyawan bagian pemasaran, teknisi dna produksi yang berjumlah 
20 orang. Juga konsumen untuk wilayah Semarang yang berjumlah 10 orang. 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah diuraikan dalam bab sebelumnya 
maka dapat ditarik kesimpulan: (1) Diferensiasi  produk yang dilakukan  oleh CV. 
Rejeki Agung di Wilayah Semarang adalah sebagai berikut: (a) Bentuk produk: 
tampilan fisik, tampilan luar dari  timbangan CV. Rejeki Agung telah dapat 
memenuhi harapan konsumen sehingga mereka menyatakan bentuk produknya 
sudah  sesuai dengan keinginan konsumen. (b) Keistimewaan produk: fitur 
timbangan: tidak hanya dapat digunakan menimbang tetapi dapat juga untuk 
menghitung jumlah dari benda yang ditimbang (Counting), juga dapat digunakan 
untuk menghitung harga (Price Computing), dapat digunakan untuk menghitung 
berat maximum-minimum (Check Weighing) sehingga di mata konsumen sangat 
istimewa. (c) Mutu kinerja: mendapatkan tanggapan terendah daripada item 
lainnya, maka kecepatan timbangan menunjukkan angka nol setelah digunakan 
masih harus ditingkatkan. (d) Kesesuaian mutu dengan harga: karena memiliki 
berbagai keistimewaan dan mutunya baik, maka harga timbangan CV. Rejeki 
Agung dapat dikatakan sesuai dengan mutunya. (e) Daya tahan: daya tahan 
khususnya untuk penggunaan normal baik dalam jangka panjang.  (f) Kehandalan: 
memiliki tingkat akurasi yang tinggi sehingga memenuhi keinginan konsumen.               
(g) Kemudahan diperbaiki: timbangan produk CV. Rejeki Agung mudah 
diperbaiki jika terjadi kerusakan dibandingkan dengan produk timbangan lain di 
pasaran. (h) Kapasitas: tiap seri timbangan (cattle scale, fish scale, truck scale, 
balance series, platform scale, counting, price computing scale) kapasitasnya 
cukup besar dibandingkan timbangan lain sejenis di pasaran;  (2) Strategi  
Pemasaran yang dilakukan  oleh CV Rejeki Agung di Wilayah Semarang adalah 
sebagai berikut: (a) Produk: menggunakan keunggulan diferensiasi yang dimiliki 
dalam hal bentuk produk, keistimewaan produk, mutu kinerja, daya tahan, 
kehandalan, kemudahan diperbaiki dan kapasitas untuk menjalankan strategi 
pemasarannya. (b) Harga: termasuk sangat mahal menurut konsumen. (c) 
Promosi: promosi dilakukan cukup menarik saja oleh pihak perusahaan. (d) 
Distribusi: dilakukan dengan sangat cepat kepada konsumen. 
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MOTTO 
 
 

 
• Memulai suatu pekerjaan itu sulit, sebab memerlukan modal, kecakapan, 

dan kesungguhan hati, tetapi terlebih sulit lagi adalah menyelesaikan 

pekerjaan yang sudah dikerjakan, sebab memerlukan kesabaran, ketekunan, 

dan kesungguhan hati.  

 

• Di dalam kelemahanku disitu Kuasa Allah  akan  bekerja sempurna,        

( 2 korintus 12:91 ) 
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