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KATA PENGANTAR

Puji syukur kami panjatkan ke hadirat Tuhan Yang Maha Esa
atas rahmat dan karunia-Nya sehingga buku ajar ini, yang
berjudul Manajemen Pemasaran, dapat diselesaikan dengan baik.
Buku ini disusun dengan tujuan untuk memberikan panduan
pembelajaran yang sistematis dan terstruktur bagi mahasiswa,
dosen, serta praktisi yang berminat mempelajari ilmu
manajemen pemasaran secara mendalam.

Manajemen pemasaran adalah aspek penting dalam dunia
bisnis yang bertujuan untuk memahami kebutuhan pasar,
menciptakan nilai bagi konsumen, serta membangun hubungan
jangka panjang dengan pelanggan. Seiring perkembangan
teknologi dan globalisasi, praktik pemasaran terus berevolusi dan
menuntut pendekatan yang lebih kreatif, adaptif, serta berbasis
data. Melalui buku ajar ini, kami berharap pembaca dapat
memahami dasar-dasar manajemen pemasaran, mulai dari
konsep dasar hingga strategi yang dapat diaplikasikan dalam
lingkungan bisnis yang dinamis.

Materi dalam buku ini disusun secara bertahap, dimulai dari
konsep dasar pemasaran, analisis pasar, hingga strategi
pemasaran yang efektif. Setiap bab dilengkapi dengan contoh
kasus, ilustrasi, serta latihan soal yang dirancang untuk
memperdalam pemahaman pembaca terhadap topik yang
dibahas. Dengan demikian, buku ini tidak hanya diharapkan
mampu menjadi referensi akademik, tetapi juga panduan praktis
dalam memahami dan menerapkan konsep-konsep pemasaran.

Kami menyadari bahwa buku ini masih memiliki
keterbatasan dan ruang untuk penyempurnaan. Oleh karena itu,
kami sangat menghargai masukan serta kritik yang konstruktif
dari para pembaca untuk meningkatkan kualitas buku ini di masa
mendatang.



Akhir kata, kami ucapkan terima kasih kepada semua pihak
yang telah mendukung penyusunan buku ajar ini. Semoga buku
ini dapat memberikan manfaat yang sebesar-besarnya bagi
pembaca dalam memperkaya wawasan di bidang manajemen
pemasaran.

Penulis
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BAB 1
PENDAHULUAN

A. Tujuan Intruksional dan Capaian Pembelajaran

Manajemen Pemasaran dirancang agar mahasiswa mampu
memahami dan menguasai konsep dasar serta berbagai kajian
terkini di bidang manajemen pemasaran. Dengan mengikuti mata
kuliah ini, mahasiswa diharapkan dapat memiliki pemahaman
komprehensif mengenai fungsi pemasaran dalam sebuah
organisasi, serta strategi yang dibutuhkan untuk memenangkan
persaingan di pasar yang semakin dinamis.

Pada awal perkuliahan, mahasiswa akan diarahkan untuk
memahami konsep dasar dan tujuan manajemen pemasaran. Ini
meliputi pemahaman tentang bagaimana perusahaan merancang
strategi pemasaran, melakukan segmentasi pasar, dan
mengembangkan produk serta layanan yang sesuai dengan
kebutuhan konsumen. Mahasiswa juga akan mempelajari
pentingnya riset pasar dalam memahami kebutuhan pelanggan,
serta berbagai teknik dan metode yang dapat digunakan dalam
melakukan analisis pasar.

Seiring berjalannya perkuliahan, capaian pembelajaran akan
lebih menekankan pada kemampuan mahasiswa untuk mengkaji
isu-isu mutakhir dalam pemasaran, seperti pemasaran digital,
perilaku konsumen, dan analisis data dalam pemasaran.
Mahasiswa akan diajak untuk mengembangkan pemikiran kritis
dalam memahami bagaimana faktor-faktor sosial, teknologi,
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BAB 2
TINJAUAN MANAJEMEN PEMASARAN

A. Definisi Pemasaran dan Manajemen Pemasaran

Pemasaran adalah serangkaian kegiatan yang bertujuan
untuk mengenalkan produk atau jasa kepada konsumen serta
mempengaruhi mereka agar tertarik dan akhirnya memutuskan
untuk membeli. Pemasaran melibatkan berbagai proses, mulai dari
riset pasar untuk memahami kebutuhan dan keinginan konsumen,
hingga promosi dan penjualan produk. Tujuan utama pemasaran
adalah untuk menciptakan nilai bagi konsumen sehingga mereka
memilih produk atau jasa tersebut dibandingkan dengan yang
ditawarkan oleh pesaing (Cay & Irnawati, 2020).

Manajemen Pemasaran adalah disiplin ilmu yang berkaitan
dengan perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian kegiatan
pemasaran agar perusahaan dapat mencapai tujuannya secara
efektif dan efisien. Manajemen Pemasaran mencakup proses
strategis seperti segmentasi pasar, penentuan target pasar,
positioning produk, serta pengembangan strategi pemasaran yang
tepat. Dalam manajemen pemasaran, perusahaan berusaha untuk
mengoptimalkan penggunaan sumber daya dan strategi
pemasaran  untuk  menciptakan kepuasan pelanggan,
meningkatkan pangsa pasar, serta mencapai tujuan keuangan
yang telah ditetapkan. Manajemen pemasaran juga berperan
dalam menyesuaikan strategi dengan perubahan dinamika pasar
dan kebutuhan konsumen (Panjaitan, 2018).
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BAB 3
KONSEP PEMASARAN
DAN PENDEKATANNYA

A. Pendekatan Serba Lembaga

Strategi yang melibatkan berbagai lembaga atau organisasi
dalam merancang, melaksanakan, dan mengevaluasi kegiatan
pemasaran. Pendekatan ini bertujuan untuk memanfaatkan
keahlian dan sumber daya yang dimiliki oleh berbagai lembaga
guna mencapai tujuan pemasaran yang lebih efektif. Misalnya,
sebuah perusahaan dapat bekerja sama dengan lembaga
penelitian untuk memahami perilaku konsumen, lembaga
keuangan untuk mendanai promosi, dan lembaga pemasaran
untuk merancang kampanye iklan. Dengan menggabungkan
berbagai kekuatan dan perspektif, pendekatan ini memungkinkan
perusahaan untuk menciptakan strategi pemasaran yang lebih
holistik dan terintegrasi. Pendekatan ini juga mempermudah
dalam menangani berbagai aspek pemasaran, seperti riset pasar,
pengembangan produk, promosi, dan distribusi, dengan
melibatkan lembaga yang memiliki spesialisasi di bidang masing-
masing (Priangani, 2023).

Penerapan konsep pemasaran dan pendekatan serba
lembaga dalam pemasaran membantu perusahaan merancang
strategi yang lebih terfokus dan efektif dalam mencapai target
pasarnya. Konsep pemasaran menekankan pentingnya memahami
kebutuhan dan keinginan konsumen sebagai dasar dari setiap
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BAB 4
KONSEP DAN STRATEGI
DALAM MANAJEMEN PEMASARAN

A. Variabel strategi dalam pemasaran

Dalam pemasaran, variabel strategi adalah elemen-elemen
penting yang mempengaruhi cara perusahaan menyusun dan
melaksanakan rencana pemasarannya. Variabel-variabel ini sering
kali terdiri dari empat komponen utama yang dikenal dengan
istilah bauran pemasaran atau "marketing mix," yaitu produk,
harga, tempat, dan promosi (Srisusilawati, 2017).

Produk mencakup keputusan tentang apa yang akan dijual,
termasuk fitur, desain, kualitas, dan manfaat produk tersebut.
Perusahaan harus memahami kebutuhan dan keinginan pelanggan
untuk menciptakan produk yang sesuai dengan pasar target.

Harga Variabel ini melibatkan penentuan harga jual produk
atau jasa. Strategi harga dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor
seperti biaya produksi, permintaan pasar, dan harga pesaing.
Harga harus mencerminkan nilai yang diberikan oleh produk dan
juga harus menarik bagi konsumen.

Tempat merujuk pada saluran distribusi yang digunakan
untuk mengantarkan produk ke konsumen. Tempat mencakup
keputusan tentang lokasi fisik, saluran distribusi, dan metode
pengiriman. Tujuannya adalah memastikan produk tersedia di
tempat yang tepat dan pada waktu yang tepat (Nasution, 2019).
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BAB 5

PENGAPLIKASIKAN MODEL REVOLUSI
PEMASARAN DAN SALURAN
PEMASARAN

A. Model Revolusi Pemasaran (yang sering dipakai)

Model revolusi pemasaran adalah konsep vyang
menggambarkan evolusi dan perubahan dalam cara pemasaran
dilakukan dari waktu ke waktu. Model ini sering kali dibagi menjadi
beberapa tahap utama yang mencerminkan pergeseran dalam
strategi dan pendekatan pemasaran. Pemasaran tradisional, yang
berfokus pada metode satu arah seperti iklan cetak, televisi, dan
radio. Pada tahap ini, perusahaan mengontrol pesan dan saluran
komunikasi dengan audiens mereka, dan interaksi terbatas pada
reaksi konsumen terhadap iklan yang ditayangkan (Ariasih, et all
2023).

Kemudian muncul era pemasaran berbasis hubungan, yang
menekankan pentingnya membangun hubungan jangka panjang
dengan pelanggan. Strategi ini lebih terarah pada interaksi dua
arah, seperti layanan pelanggan yang lebih baik dan program
loyalitas, yang bertujuan untuk meningkatkan kepuasan dan
retensi pelanggan. Dengan kemajuan teknologi dan internet,
muncul era pemasaran digital. Di sini, fokus beralih ke penggunaan
platform digital seperti media sosial, email, dan mesin pencari
untuk menjangkau audiens yang lebih luas dan lebih spesifik.
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BAB 6
ANALISIS LINGKUNGAN
DAN RISET PASAR

A. Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal

Analisis lingkungan internal adalah proses evaluasi
mendalam terhadap faktor-faktor yang berada di dalam organisasi
atau perusahaan itu sendiri, yang dapat mempengaruhi kinerja
dan keberhasilannya. Tujuan utama dari analisis ini adalah untuk
memahami kekuatan dan kelemahan internal yang dimiliki
perusahaan. Kekuatan (strengths) bisa mencakup berbagai aspek
seperti sumber daya yang kuat, teknologi canggih, tenaga kerja
yang terampil, atau merek yang kuat. Sementara itu, kelemahan
(weaknesses) meliputi area di mana perusahaan mungkin kurang
berdaya saing, seperti kekurangan modal, proses yang tidak efisien,
atau kurangnya inovasi (Suendro, 2010).

Proses analisis lingkungan internal sering kali melibatkan
penilaian terhadap berbagai elemen seperti struktur organisasi,
budaya perusahaan, sistem manajemen, dan proses operasional.
Dengan menganalisis elemen-elemen ini, perusahaan dapat
mengidentifikasi faktor-faktor yang dapat dimanfaatkan untuk
mencapai keunggulan kompetitif, serta area-area yang perlu
diperbaiki. Analisis ini juga membantu dalam menentukan sumber
daya dan kapabilitas yang dapat mendukung strategi perusahaan
serta memetakan tantangan internal yang mungkin dihadapi. Hasil
dari analisis lingkungan internal menjadi dasar bagi pengambilan
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BAB 7
MANAJEMEN PEMASARAN
DALAM USAHA

A. Kebijakan Kemasan

Kebijakan kemasan merujuk pada serangkaian aturan dan
panduan yang ditetapkan oleh perusahaan atau pemerintah untuk
mengatur cara produk dikemas. Kebijakan ini mencakup berbagai
aspek seperti jenis bahan kemasan yang digunakan, desain
kemasan, informasi yang harus dicantumkan, serta metode
pengemasan. Tujuan utama dari kebijakan kemasan adalah untuk
memastikan keamanan produk, melindungi konsumen, serta
meminimalkan dampak lingkungan. Misalnya, kebijakan kemasan
mungkin mengharuskan penggunaan bahan daur ulang untuk
mengurangi limbah plastik atau memberikan informasi yang jelas
tentang cara pembuangan kemasan yang benar. Kebijakan ini juga
sering melibatkan standar untuk kemasan yang mudah dibuka atau
digunakan kembali, guna meningkatkan kenyamanan konsumen
dan mengurangi pemborosan. Dengan mengikuti kebijakan
kemasan, perusahaan dapat meningkatkan kepuasan pelanggan,
memenuhi persyaratan hukum, dan berkontribusi pada lingkungan
(Indrasari, 2019).

Kemasan yang menarik sangat penting karena berfungsi
sebagai alat pemasaran yang efektif dan meningkatkan daya tarik
produk di mata konsumen. Kemasan tidak hanya melindungi
produk, tetapi juga menjadi elemen pertama yang dilihat oleh
konsumen di rak atau di platform online. Desain kemasan yang

Buku Ajar Manajemen Pemasaran | 81



PROFIL PENULIS

Sutrisno, S.E., M.M. lahir di Situbondo pada
tanggal 30 Maret 1962. Setelah
menyelesaikan pendidikan dasar di kota
kelahirannya, beliau melanjutkan studi di
bidang ekonomi dan berhasil meraih gelar
Sarjana Ekonomi (S.E.). Hasratnya dalam
memperdalam ilmu ekonomi membawa
beliau melanjutkan pendidikan
pascasarjana, hingga akhirnya memperoleh
gelar Magister Manajemen (M.M.). Dengan
latar belakang akademis yang kuat,
Sutrisno telah membangun

fondasi keilmuan yang kokoh di bidang ekonomi, khususnya di
ranah manajemen dan pembangunan ekonomi. Pada perjalanan
kariernya, Sutrisno memutuskan untuk menetap di Bojonegoro
dan mengabdikan diri sebagai dosen di Program Studi Ekonomi
Pembangunan, Fakultas Ekonomi, Universitas Bojonegoro.
Sebagai seorang akademisi, beliau dikenal aktif dalam kegiatan
pengajaran serta penelitian yang berkaitan dengan ekonomi
pembangunan. Keahlian dan wawasan yang dimilikinya telah
memberikan kontribusi besar bagi perkembangan mahasiswa
dan institusi di mana beliau berkiprah. Sutrisno tidak hanya
fokus pada pengajaran, tetapi juga sering terlibat dalam
berbagai proyek pengabdian kepada masyarakat. Beliau percaya
bahwa ilmu ekonomi harus bisa memberikan dampak nyata,
terutama dalam meningkatkan kesejahteraan masyarakat.
Dengan pengalaman dan dedikasinya, Sutrisno terus
berkomitmen untuk mencetak generasi ekonom yang unggul
dan berdaya saing, serta berkontribusi dalam pembangunan
daerah Bojonegoro dan sekitarnya

Buku Ajar Manajemen Pemasaran | 99



PROFIL EDITOR

Dimas Surya Atmaja, lahir pada 29 Juli
2004 di Lamongan, editor buku ini adalah
mahasiswa yang berkemampuan dengan
bakat dan dedikasinya yang luar biasa.
Meskipun masih berusia muda, Dimas
telah mengukir jejaknya dalam dunia
akademis, khususnya di ranah buku,
penelitian dan pengabdian. Saat ini, ia
masih  menempuh  pendidikan di
Universitas Bojonegoro, mengambil
jurusan S1 Ekonomi Pembangunan di Fakultas Ekonomi. Dimas
tidak hanya terbatas pada dunia akademis, namun juga
membuktikan kemampuannya dalam mengolah kata-kata dan
konten tulisan. Dengan tempat tinggalnya di Lamongan, Dimas
menjalin hubungan erat dengan komunitas lokal dan terus
menginspirasi  teman-temannya dengan  kreativitasnya.
Kemampuannya dalam hal ini tidak hanya melibatkan aspek tata
bahasa dan struktur, tetapi juga mampu menyampaikan pesan
dan cerita secara efektif kepada pembaca. Selain itu, Dimas
Surya Atmaja juga memiliki minat mendalam dalam ekonomi
pembangunan, yang mungkin memberikan dimensi tambahan
pada pendekatannya terhadap teks dan narasi yang ia buat.
Dengan semangatnya yang tinggi dan semakin berkembangnya
keterampilan, Dimas diharapkan akan terus berkontribusi dalam
mengangkat kualitas karya-karya tulis di dunia ilmu
pengetahuan, menciptakan dampak positif dalam literasi dan
pengembangan masyarakat di sekitarnya.

100 | Buku Ajar Manajemen Pemasaran



