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KATA PENGANTAR 
 

Puji syukur kami panjatkan ke hadirat Tuhan Yang Maha Esa, karena atas limpahan rahmat 

dan karunia-Nya, buku "Manajemen Pemasaran" ini dapat diselesaikan dengan baik. Buku 

ini disusun untuk memberikan wawasan yang komprehensif tentang konsep, strategi, dan 

aplikasi pemasaran dalam dunia bisnis yang semakin dinamis dan kompetitif. 

Dalam era globalisasi dan transformasi digital seperti saat ini, pemasaran menjadi salah satu 

fungsi penting yang menentukan keberhasilan sebuah organisasi. Kemampuan memahami 

pasar, memenuhi kebutuhan pelanggan, dan menciptakan nilai tambah menjadi kunci utama 

dalam memenangkan persaingan. Buku ini diharapkan dapat menjadi panduan praktis bagi 

para pelaku bisnis, mahasiswa, akademisi, maupun siapa saja yang tertarik untuk memahami 

seluk-beluk dunia pemasaran. 

Buku ini membahas mulai dari konsep dasar manajemen pemasaran hingga strategi 

pemasaran modern yang relevan dengan era digital. Di setiap bab, pembaca akan diajak untuk 

memahami teori-teori dasar sekaligus penerapannya dalam berbagai konteks bisnis. Selain 

itu, buku ini juga dilengkapi dengan contoh kasus nyata, sehingga pembaca dapat lebih 

mudah memahami konsep yang disampaikan. 

Penyusunan buku ini tidak terlepas dari dukungan berbagai pihak. Oleh karena itu, kami 

mengucapkan terima kasih yang sebesar-besarnya kepada rekan-rekan, kolega, dan semua 

pihak yang telah memberikan masukan, ide, serta dukungan selama proses penyusunan buku 

ini. 

Kami menyadari bahwa buku ini masih memiliki keterbatasan dan kekurangan. Oleh karena 

itu, kami sangat terbuka terhadap saran dan kritik yang konstruktif untuk perbaikan buku ini 

di masa mendatang. Semoga buku ini dapat memberikan manfaat yang sebesar-besarnya bagi 

para pembaca, baik dalam pengembangan pengetahuan maupun penerapan praktis di dunia 

kerja. 

Akhir kata, semoga buku ini dapat menjadi salah satu kontribusi kecil kami bagi 

perkembangan ilmu pengetahuan, khususnya dalam bidang pemasaran. 

Penulis 
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BAB 1  

KONSEP DASAR MANAJEMEN PEMASARAN 

 

Manajemen pemasaran adalah proses yang melibatkan perencanaan, pelaksanaan, dan 

pengendalian strategi pemasaran dengan tujuan utama untuk memenuhi kebutuhan 

pelanggan, menciptakan nilai tambah, serta mencapai tujuan bisnis secara efektif. Sebagai 

salah satu fungsi penting dalam sebuah organisasi, pemasaran bertugas untuk menjadi 

penghubung antara perusahaan dan pasar. Menurut Philip Kotler, manajemen pemasaran 

adalah seni dan ilmu dalam memilih pasar sasaran, menarik, mempertahankan, serta 

menumbuhkan pelanggan dengan cara menciptakan, mengomunikasikan, dan memberikan 

nilai yang unggul kepada mereka. Dalam dunia bisnis yang kompetitif, pemasaran tidak 

hanya berfokus pada menjual produk, tetapi juga membangun hubungan jangka panjang 

dengan pelanggan dan menciptakan kepuasan pelanggan yang berkelanjutan. 

Manajemen pemasaran memainkan peran strategis dalam keberhasilan perusahaan. Dengan 

memahami kebutuhan pelanggan, perusahaan dapat menciptakan produk atau layanan yang 

relevan, memperluas pangsa pasar, meningkatkan loyalitas pelanggan, dan mencapai 

keunggulan kompetitif. Konsep dasar pemasaran melibatkan berbagai elemen, seperti 

segmentasi pasar, penargetan, dan positioning (STP), serta penerapan bauran pemasaran yang 

meliputi produk, harga, tempat (distribusi), dan promosi. Pendekatan ini bertujuan untuk 

menciptakan keunikan dan diferensiasi produk yang mampu menarik minat konsumen. 

Pemasaran juga telah berkembang dari waktu ke waktu, dimulai dari konsep produksi yang 

berfokus pada efisiensi operasional, konsep produk yang menekankan pada kualitas, hingga 

konsep pemasaran modern yang berorientasi pada pelanggan. Bahkan saat ini, pendekatan 

pemasaran sosial semakin relevan, di mana perusahaan tidak hanya memikirkan keuntungan 

semata, tetapi juga dampak positif terhadap masyarakat dan lingkungan. Oleh karena itu, 

manajemen pemasaran menjadi kunci utama dalam memastikan perusahaan tetap relevan dan 

kompetitif, terutama dalam menghadapi perubahan cepat di era digital dan globalisasi. 

Kombinasi antara pemahaman pasar, teknologi, dan inovasi yang berkesinambungan 

menjadikan manajemen pemasaran sebagai salah satu elemen penting dalam mendukung 

keberlanjutan bisnis.  
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A. Pengertian dan Ruang Lingkup Manajemen Pemasaran 

Manajemen pemasaran adalah proses terencana yang mencakup analisis, perencanaan, 

pelaksanaan, dan pengendalian strategi pemasaran dengan tujuan menciptakan nilai bagi 

pelanggan, memenuhi kebutuhan pasar, dan mencapai tujuan organisasi. Menurut Philip 

Kotler, manajemen pemasaran adalah seni dan ilmu dalam memilih pasar sasaran serta 

membangun hubungan yang menguntungkan dengan pelanggan melalui penciptaan, 

komunikasi, dan penyampaian nilai. Dalam konteks bisnis modern, manajemen 

pemasaran tidak hanya berorientasi pada penjualan produk atau jasa, tetapi juga pada 

pengelolaan hubungan pelanggan secara jangka panjang, dengan fokus pada kepuasan 

dan loyalitas mereka. 

Ruang lingkup manajemen pemasaran mencakup berbagai aspek yang saling berkaitan. 

Pertama, manajemen pemasaran melibatkan analisis pasar, yaitu pemahaman mendalam 

tentang kebutuhan, keinginan, dan preferensi konsumen, serta perubahan tren di pasar. 

Kedua, terdapat perencanaan pemasaran, yang meliputi penentuan strategi untuk 

segmen pasar tertentu, penetapan posisi pasar (positioning), dan pengembangan bauran 

pemasaran yang mencakup produk, harga, tempat (distribusi), dan promosi. Ketiga, dalam 

tahap pelaksanaan, manajemen pemasaran memastikan bahwa strategi yang direncanakan 

diterapkan secara efektif untuk mencapai target pasar. Terakhir, manajemen pemasaran 

juga mencakup pengendalian dan evaluasi, yang bertujuan mengukur kinerja strategi 

pemasaran, mengidentifikasi kekurangan, dan melakukan perbaikan. 

Ruang lingkup manajemen pemasaran terus berkembang seiring dengan perubahan 

lingkungan bisnis. Dalam era digital saat ini, manajemen pemasaran mencakup integrasi 

teknologi informasi, analitik data, dan pemasaran berbasis media sosial untuk 

meningkatkan efisiensi dan efektivitas strategi pemasaran. Selain itu, konsep pemasaran 

tidak hanya diterapkan pada produk komersial, tetapi juga pada organisasi nirlaba, 

institusi pendidikan, dan sektor publik untuk mencapai berbagai tujuan strategis. Dengan 

cakupan yang begitu luas, manajemen pemasaran menjadi salah satu fungsi penting yang 

harus dikelola dengan cermat untuk mendukung keberhasilan perusahaan dalam mencapai 

daya saing dan keberlanjutan bisnis. 
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Pelaksana Tugas Pendidikan Vokasi Kementerian Pariwisata dan Ekonomi Kreatif/Badan Pariwisata 

dan Ekonomi Kreatif ( Kemenparekraf/Baparekraf) dan menjabat sebagai Dosen Asisten Ahli pada 

program studi Pengelolaan Konvensi dan Acara. Pengalaman mencakup 5 tahun dalam bidang Event, 

Keuangan dan Administrasi Pariwisata dengan berbagai posisi strategis telah penulis jalani.  

Sebagai akademisi yang produktif, Hanif Hasan, S.M., MM.Par telah menerbitkan sejumlah publikasi 

ilmiah dan buku dibidang Manajemen Pariwisata, yang dapat dilihat pada halaman website 

https://sinta.kemdikbud.go.id/authors/profile/6823826. Komitmennya terhadap dunia akademik dan 

profesional telah memberikan kontribusi signifikan bagi perkembangan ilmu di bidang Manajemen 

Pariwisata. 
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I Nyoman Tri Sutaguna, S.ST.Par.,M.Par 

Dosen Program Studi Pengelolaan Perhotelan 

Universitas Udayana 

 

I Nyoman Tri Sutaguna, S.ST.Par.,M.Par lahir di  Surabaya pada tahun 1980. Pria ini 

menekuni dunia kuliner sejak duduk di bangku kuliah Diploma III Politeknik Negeri Bali 

(PNB) jurusan Pariwisata Akomodasi Perhotelan. Ia lalu melanjutkan studi Diploma IV di 

Fakultas Pariwisata Universitas Udayana (UNUD) Program Studi D4 Pariwisata dan S2 

Program Studi Kajian    Pariwisata    Universitas    Udayana    (UNUD). Pengalaman  kerja  

diberbagai  hotel,  pabrik  roti,  restoran, katering, hingga mendalami kuliner di kapal pesiar. 

 

Aktivitas sehari-harinya adalah sebagai dosen tetap yang mengajar di Prodi Pengelolaan 

Perhotelan Fakultas Pariwisata Universitas Udayana dan juga menjadi konsultan kuliner. 

Berbekal pengetahuan dan kepeduliannya pada bidang yang ditekuni, penulis dipercayai 

Lembaga Sertifikasi Profesi (LSP) Pariwisata untuk  menjadi asesor dan menguji kompetensi 

(assessment) terhadap pekerja ataupun mahasiswa yang ingin mendapatkan sertifikat uji 

kompetensi dari Badan Nasional Sertifikasi Profesi (BNSP). 

 

Sinta ID 6199496. 
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