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KATA PENGANTAR

Puji syukur ke hadirat Tuhan Yang Maha Esa, karena atas
rahmat dan karunia-Nya buku Manajemen Pemasaran: Strategi
Meningkatkan Daya Saing Bisnis ini dapat disusun sebagai bahan
bacaan dan referensi bagi masyarakat umum yang ingin memahami
pemasaran secara lebih strategis dan aplikatif. Buku ini hadir untuk
memberikan pemahaman mengenai pentingnya manajemen
pemasaran dalam merancang strategi bisnis, menganalisis pasar,
memahami kebutuhan konsumen, membangun merek, serta
menciptakan keunggulan kompetitif di tengah persaingan yang
semakin ketat.

Penyusunan buku ini diharapkan dapat membantu pembaca
memahami bahwa pemasaran bukan hanya kegiatan menjual produk
atau jasa, tetapi juga proses strategis dalam menciptakan nilai,
membangun hubungan dengan pelanggan, dan meningkatkan daya
saing bisnis secara berkelanjutan. Semoga buku ini dapat
memberikan manfaat dan kontribusi positif bagi pengembangan

ilmu manajemen pemasaran serta praktik bisnis di berbagai sektor.

Jakarta, Juni 2026

penulis
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