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Kata Pengantar 

 

Selamat datang di buku ajar Manajemen Pemasaran. 

Buku ini bertujuan memberikan pemahaman menyeluruh 

tentang konsep, strategi, dan praktik pemasaran dalam dunia 

bisnis modern. Di tengah globalisasi dan kemajuan teknologi, 

pemasaran menjadi kunci keberhasilan perusahaan. Buku ini 

membahas berbagai aspek penting, mulai dari analisis pasar, 

perilaku konsumen, riset pemasaran, pengembangan produk, 

strategi harga, saluran distribusi, hingga komunikasi 

pemasaran, termasuk pemasaran digital yang semakin 

relevan.  

Setiap bab dirancang sistematis dan mudah dipahami, 

dengan contoh kasus nyata untuk aplikasi praktis. Selain itu, 

buku ini juga menyajikan bab Analisis Kasus Pemasaran, 

memberikan wawasan tentang tantangan dan solusi dalam 

merumuskan strategi pemasaran. Diharapkan buku ini dapat 

menjadi panduan bagi mahasiswa, praktisi, dan siapa saja 

yang ingin mengembangkan keterampilan manajemen 

pemasaran. Terima kasih kepada semua pihak yang telah 

mendukung penyelesaian buku ini, semoga bermanfaat bagi 

pengembangan pengetahuan pemasaran. 

 

Salam Hormat 

Dr. Firdaus.,SM.,MM 
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Pengantar Penulis 

 

 

Salam sejahtera untuk kita semua, 

Dalam dunia bisnis yang semakin kompetitif, 

pemahaman tentang manajemen pemasaran sangat penting 

untuk mencapai kesuksesan berkelanjutan. Pemasaran tidak 

hanya soal menjual produk, tetapi juga memahami perilaku 

konsumen, tren pasar, serta strategi yang tepat untuk 

menciptakan nilai bagi pelanggan dan perusahaan. Buku ini 

disusun untuk menyajikan konsep-konsep dasar pemasaran 

secara komprehensif dan mudah dipahami, serta menggali 

praktik pemasaran terkini yang relevan dengan tantangan 

dunia bisnis modern. 

Berdasarkan pengalaman pribadi, literatur, dan studi 

kasus, buku ini tidak hanya mencakup teori dasar, tetapi juga 

aplikasi praktis, termasuk analisis kasus pemasaran. Hal ini 

bertujuan membantu pembaca memahami bagaimana 

perusahaan menghadapi tantangan pasar dan merumuskan 

strategi efektif. Buku ini ditujukan untuk mahasiswa, 

profesional, dan siapa saja yang ingin memperdalam 

pemahaman serta kemampuan dalam manajemen pemasaran 

yang adaptif terhadap perubahan pasar. 
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Terima kasih kepada semua pihak yang telah 

memberikan dukungan dalam penyusunan buku ini. Semoga 

buku ini bermanfaat bagi pembaca. 

 

Selamat membaca 

 

Dr. Firdaus.,SM.,MM.,CNPHRP.,CPS 
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1.1 Definisi Manajemen Pemasaran 

Manajemen pemasaran adalah proses perencanaan, 

pelaksanaan, dan pengawasan strategi untuk mempromosikan 

produk atau jasa yang ditawarkan oleh sebuah perusahaan. 

Tujuan utama dari manajemen pemasaran adalah untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen serta 

mencapai tujuan perusahaan, seperti meningkatkan penjualan, 

memperluas pangsa pasar, dan membangun hubungan yang 

baik dengan pelanggan. Proses ini mencakup berbagai 

aktivitas, termasuk riset pasar, segmentasi pasar, penentuan 

target pasar, pengembangan produk, penetapan harga, 

distribusi, serta promosi. Dengan kata lain, manajemen 

pemasaran bertanggung jawab untuk menciptakan dan 

mengelola nilai bagi pelanggan sekaligus mencapai 

keuntungan bagi perusahaan. 

Kotler, Keller, dan Chernev, (2021) mendefinisikan 

manajemen pemasaran sebagai proses yang menciptakan nilai 

bagi pelanggan dan membangun hubungan jangka panjang 

dengan mereka, serta mengelola berbagai kegiatan yang 

mempengaruhi konsumen, untuk mencapai tujuan organisasi 

secara efektif dan efisien. Definisi ini menekankan pentingnya 

menciptakan nilai bagi konsumen melalui strategi pemasaran 

yang terintegrasi dan berkelanjutan. Solomon, Marshall, dan 

Stuart, (2020) mengartikan manajemen pemasaran sebagai 

Proses yang melibatkan analisis, perencanaan, pelaksanaan, 

dan kontrol kegiatan untuk mengidentifikasi, merancang, dan 
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