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Kata Pengantar

engan segala hormat, kami mempersembahkan buku
D"Strategi Pemasaran" yang merupakan karya kola-

boratif dari para penulis. Buku ini disusun untuk
memberikan panduan komprehensif dan praktis dalam
mengembangkan strategi pemasaran yang efektif dalam
menghadapi dinamika pasar yang terus berubah. Semoga buku
ini dapat menjadi sumber inspirasi dan pengetahuan berharga
bagi pembaca dalam menjalankan strategi pemasaran yang
sukses.

Terima kasih kepada semua kontributor, penerbit, dan
pembaca telah mendukung terbitnya buku ini. Semoga
pemaman yang diperoleh dari buku ini dapat menghasilkan
strategi pemasaran yang inovatif dan berhasil bagi perusahaan
Anda.
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Strategi Pemasaran

A. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah rencana menyeluruh,
terpadu dan menyatu dibidang pemasaran yang memberi-
kan pedoman tentang kegiatan yang akan dilakukan dalam
mencapai tujuan perusahaan melalui periklanan, promosi,
penjualan, program produk dan pendistribusian (Assauri,
2007).

Tjiptono (2009) menyatakan bahwa strategi pemasaran
adalah alat fundamental yang direncanakan untuk menca-
pai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggu-
lan bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang
dimasuki dan program yang digunakan untuk melayani
pasar sasaran tersebut.

Strategi pemasaran menurut Philip Kotler (1997)
adalah pola pikir pemasaran yang akan digunakan untuk
mencapai tujuan pemasarannya. Strategi pemasaran berisi
strategi spesifik untuk pasar sasaran, penetapan posisi,
bauran pemasaran dan besarnya pengeluaran pemasaran.
Strategi pemasaran adalah keseluruhan program perusa-
haan untuk menentukan target pasar dan memuaskan
konsumen dengan membangun kombinasi elemen dari
bauran pemasaran; produk, distribusi, promosi dan harga.

Strategi pemasaran juga diartikan serangkaian tujuan
dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah
kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari masa ke
masa, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta
alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan
dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan
yang terus berubah.

D ——————



Buku "Strategi Pemasaran” adalah panduan terkini yang
membahas langkah-langkah kunci dalam merancang dan
melaksanakan strategi pemasaran yang sukses. Dari
penelitian pasar hingga pengembangan mere, buku ini
menawarkan wawasan mendalam tentang berbagai aspek
pemasaran yang relevan dengan dunia bisnis saat ini.

Dengan tips-tips praktis, pembaca akan dibimbing untuk
memahami bagaimana memanfaatkan tren pasar, membangun
hubungan dengan pelanggan, dan mengoptimalkan saluran
pemasaran. Buku ini cocok bagi para profesional pemasaran
yang meningkatkan kinerja strategi pemasaran mereka serta
mahasiswa yang ingin memahami dasar-dasar pemas modern.

Dengan membaca buku ini, diharapkan pembaca akan mampu
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif,
responsif terhadap perubahan pasar, dan mampu bersaing
dalam lingkungan bisnis yang kompetitif.
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