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Puji dan syukur penulis panjatkan ke hadirat Tuhan Yang Maha Esa atas segala limpahan
rahmat, hidayah, dan karunia-Nya sehingga penulis dapat menyelesaikan penulisan buku ini
yang berjudul —Kebijakan dan Strategi Pemasaranl. Buku ini disusun sebagai bentuk
kontribusi penulis dalam memberikan pemahaman yang komprehensif mengenai berbagai
strategi pemasaran modern yang dapat diterapkan oleh pelaku bisnis, akademisi, maupun
mahasiswa dalam menghadapi dinamika pasar yang terus berkembang.

Dalam buku ini, penulis membahas secara sistematis mulai dari konsep dasar pemasaran,
perilaku konsumen, riset pasar, strategi produk, harga, distribusi, hingga promosi. Tidak
hanya itu, buku ini juga dilengkapi dengan pembahasan mendalam mengenai pemasaran
digital, pemasaran global, dan pemasaran berkelanjutan, yang menjadi elemen penting dalam
praktik pemasaran kontemporer. Melalui pendekatan teoritis dan praktis, penulis berharap
buku ini dapat menjadi rujukan strategis dalam merancang dan mengimplementasikan

kebijakan pemasaran yang efektif dan berorientasi pada keberlanjutan.

Penulis menyadari bahwa dalam penyusunan buku ini masih terdapat kekurangan, baik dalam
hal isi maupun penyajiannya. Oleh karena itu, penulis sangat terbuka terhadap kritik dan

saran yang membangun dari para pembaca untuk perbaikan di masa mendatang.

Akhir kata, penulis mengucapkan terima kasih kepada semua pihak yang telah memberikan
dukungan, baik secara langsung maupun tidak langsung, dalam penyusunan buku ini. Semoga
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ilmu dan praktik pemasaran di Indonesia.
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BAB 1
KONSEP DASAR PEMASARAN

Pemasaran merupakan suatu proses sosial dan manajerial di mana individu dan kelompok
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan
pertukaran produk yang bernilai. Pada dasarnya, pemasaran bukan sekadar kegiatan menjual
atau mempromosikan barang dan jasa, melainkan mencakup pemahaman mendalam terhadap
kebutuhan dan keinginan konsumen. Konsep dasar pemasaran menekankan pentingnya
menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan jangka panjang yang saling
menguntungkan. Dalam konteks modern, pemasaran mencakup berbagai elemen seperti
segmentasi pasar, penentuan posisi produk, bauran pemasaran (marketing mix), serta
pemanfaatan teknologi digital untuk menjangkau pasar yang lebih luas. Pemasaran juga
menuntut pemahaman terhadap lingkungan bisnis yang dinamis, termasuk perilaku
konsumen, persaingan pasar, dan perubahan tren global. Dengan memahami konsep dasar ini,
pelaku bisnis dapat merancang strategi pemasaran yang lebih efektif, efisien, dan relevan

terhadap kebutuhan pasar sasaran mereka.

A. Pengertian dan Tujuan Pemasaran

Pemasaran merupakan suatu proses yang terencana dan terorganisasi dalam menciptakan,
mengkomunikasikan, menyampaikan, dan menukar penawaran yang bernilai bagi
konsumen, Kklien, mitra, dan masyarakat luas. Menurut American Marketing Association
(AMA), pemasaran adalah aktivitas, seperangkat institusi, dan proses untuk
menciptakan, mengkomunikasikan, menyampaikan, serta menukarkan penawaran yang
memiliki nilai bagi pelanggan, mitra, dan masyarakat secara umum. Dalam praktiknya,
pemasaran mencakup berbagai aktivitas seperti riset pasar, segmentasi, penetapan harga,
promosi, distribusi, hingga pelayanan pelanggan. Tujuan utama dari pemasaran adalah
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dengan cara yang menguntungkan.
Selain itu, pemasaran juga bertujuan untuk membangun hubungan jangka panjang yang
kuat dengan pelanggan, meningkatkan kepuasan konsumen, memperluas pangsa pasar,

serta menciptakan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan. Dalam dunia bisnis yang

1



kompetitif saat ini, pemasaran tidak hanya menjadi alat untuk mencapai penjualan, tetapi
juga sebagai strategi utama dalam mempertahankan eksistensi dan pertumbuhan

organisasi di pasar yang dinamis.

Seiring dengan perkembangan teknologi dan perubahan perilaku konsumen, pemasaran
mengalami transformasi yang signifikan. Digitalisasi membuka peluang baru bagi
perusahaan untuk menjangkau konsumen secara lebih personal dan interaktif melalui
berbagai platform digital seperti media sosial, situs web, aplikasi mobile, dan e-
commerce. Hal ini menuntut perusahaan untuk lebih adaptif dalam menyusun strategi
pemasaran yang relevan, kreatif, dan berbasis data. Selain itu, pemasaran modern juga
menekankan pentingnya nilai dan pengalaman pelanggan (customer experience) sebagai
faktor penentu loyalitas. Konsumen tidak lagi hanya membeli produk, tetapi juga
membeli nilai tambah dan pengalaman yang ditawarkan oleh merek. Oleh karena itu,
pemasaran saat ini menuntut pemahaman yang mendalam terhadap psikologi konsumen,
tren pasar, serta integrasi antara strategi komunikasi dan teknologi. Dengan pendekatan
yang terencana dan berorientasi pada kepuasan pelanggan, pemasaran dapat menjadi
motor penggerak utama dalam menciptakan pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan dan

bernilai jangka panjang.
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