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PRAKATA 
 
Latar belakang penulisan buku ini didasari oleh 

kebutuhan mendalam akan pemahaman yang 
komprehensif tentang manajemen pemasaran strategik di 
era yang penuh tantangan dan perubahan cepat. Buku ini 
dirancang untuk memberikan gambaran lengkap 
mengenai konsep, analisis, dan strategi pemasaran yang 
relevan untuk mahasiswa program Pascasarjana (S-2) 
yang ingin menguasai bidang ini secara mendalam. 
Tujuan utama dari penulisan buku ini adalah untuk 
memfasilitasi proses pembelajaran dan pengembangan 
kompetensi mahasiswa dalam merancang dan 
mengimplementasikan strategi pemasaran yang efektif 
dan berkelanjutan.  

Ruang lingkup materi mencakup berbagai aspek 
penting mulai dari konsep dasar, analisis pasar, bauran 
pemasaran, hingga pemasaran digital dan manajemen 
pemasaran secara menyeluruh. Saya berharap buku ini 
dapat menjadi referensi utama dan sumber inspirasi bagi 
mahasiswa dan akademisi yang tertarik dalam bidang 
manajemen pemasaran strategik. Terima kasih atas 
dukungan dan kepercayaan yang diberikan. Semoga buku 
ini bermanfaat dan mampu meningkatkan kualitas 
pembelajaran serta pengembangan keilmuan di bidang 
ini. 

 
 
 

Ir.H.JOHAN BUDIMAN,ST.,M.M.,Ph.D 
EDY JUNAEDI.,Ph.D 
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KATA PENGANTAR 
 
Puji syukur ke hadirat Tuhan Yang Maha Esa atas 

berkat dan rahmat-Nya, buku ini dapat tersusun sebagai 
salah satu referensi utama dalam bidang Manajemen 
Pemasaran Strategik untuk mahasiswa Pascasarjana. 
Penyusunan buku ini dilakukan dengan harapan dapat 
memberikan gambaran lengkap dan sistematis mengenai 
konsep, analisis, serta strategi pemasaran yang relevan 
dan aplikatif di dunia bisnis saat ini. Buku ini disusun 
berdasarkan pengalaman praktis dan kajian literatur 
terkini, serta dilengkapi dengan latihan soal dan studi 
kasus yang bertujuan untuk memperdalam pemahaman 
dan meningkatkan kemampuan analisis mahasiswa.  

Kami berharap buku ini dapat menjadi panduan 
yang bermanfaat dalam proses pembelajaran dan 
pengembangan kompetensi di bidang manajemen 
pemasaran strategik. Ucapan terima kasih saya sampaikan 
kepada semua pihak yang telah membantu dan 
mendukung terselesaikannya buku ini. Semoga buku ini 
dapat memberikan manfaat yang besar dan menjadi 
referensi yang berkelanjutan bagi mahasiswa, dosen, dan 
praktisi di bidang. 
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