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Kata Pengantar

Puji syukur ke hadirat Tuhan Yang Maha Esa atas
limpahan rahmat dan karunia-Nya, sehingga buku yang
berjudul “Manajemen Pemasaran” ini dapat diselesaikan
dengan baik. Buku ini disusun sebagai Buku Ajar yang
menjadi salah satu bentuk kontribusi dalam pengembangan
ilmu pengetahuan, khususnya di bidang manajemen
pemasaran yang terus mengalami perkembangan seiring
dengan dinamika dunia bisnis dan kemajuan teknologi.

Manajemen pemasaran memiliki peran yang sangat
penting dalam menentukan keberhasilan suatu organisasi
atau perusahaan. Melalui pemahaman yang tepat mengenai
konsep pemasaran, analisis kebutuhan konsumen, serta
strategi yang efektif, diharapkan pelaku usaha mampu
menciptakan nilai dan kepuasan bagi pelanggan sekaligus
mencapai keunggulan kompetitif.

Buku ini memuat berbagai konsep dasar hingga
pengembangan strategi pemasaran yang relevan dengan
kondisi saat ini. Materi disajikan secara sistematis dan
mudah dipahami, serta dilengkapi dengan contoh-contoh
aplikatif guna membantu pembaca dalam memahami
implementasi manajemen pemasaran di dunia nyata. Dengan
demikian, buku ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi
mahasiswa, pengajar, maupun praktisi dan masyarakat pada
umumnya yang ingin memperdalam pengetahuan di bidang
pemasaran. Semoga buku ini dapat memberikan manfaat
dan kontribusi nyata dalam pengembangan ilmu manajemen,
khususnya manajemen pemasaran.
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Akhir kata, penulis mengucapkan terima kasih kepada
semua pihak yang telah membantu dalam proses
penyusunan buku ini.

April 2026
Penulis
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