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KATA PENGANTAR 

 

 

 

Segala Puji bagi Allah, Tuhan sekalian alam atas Rahmat, Taufiq, dan Hidayah yang sudah 

Diberikan sehingga Penulis mampu menyelesaikan buku ini. Tujuan dari penulisan buku ini 

adalah untuk membantu para mahasiswa di dalam memahami definisi dan konsep dasar dari 

manajemen pemasaran II. Buku ini tidak terbatas dari jurusan atau program studi yang 

mereka tempuh. Sehingga, buku ini dapat digunakan oleh mahasiswa untuk menyelesaikan 

tugas atau skripsi yang berkaitan dengan manajemen pemasaran II. 

 

Buku ini memberikan informasi secara lengkap mengenai pengertian, konsep pemasaran, 

pelayanan pelanggan dan loyalitas pelanggan. Pada bagian akhir bab juga terdapat latihan-

latihan yang dapat membantu mahasiswa dalam memahami manajemen pemasaran II. 

Sehingga, dapat memberikan pendalaman lebih kepada pembaca. 

Penulisan buku ini bukan merupakan buah hasil kerja keras dari Penulis sendiri. Terdapat 

banyak pihak yang sudah membantu dalam menyelesaikan buku ini, seperti mencari sumber 

rujukan, pemilihan contoh soal, dan lain sebagainya. Sehingga, Penulis mengucapkan 

terimakasih kepada semua pihak yang telah membantu memberikan wawasan dan bimbingan 

kepada Penulis sebelum maupun ketika menulis buku ini. 

Penulis juga menyadari bahwa buku ini masih jauh untuk dikatakan sempurna. Maka dari itu, 

Penulis meminta dukungan dan masukan dari para pembaca, agar kedepannya mampu lebih 

baik lagi di dalam menulis sebuah buku. 

 

Medan, 2025 

Dr. Indawati Lestari, SE, M.Si 
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SINOPSIS 

Manajemen pemasaran adalah kegiatan merencanakan, mengarahkan dan mengawasi seluruh 

aktivitas pemasaran produk perusahaan. Biasanya, manajemen pemasaran ini dijalankan oleh 

unit kerja di bagian marketing suatu perusahaan tersebut.  Adapun masalah-masalah yang 

muncul akibat kurangnya perencanaan pemasaran adalah sebagai berikut:  Potensi 

keuntungan bisnis menurun, aktivitas marketing tidak  baik dengan kondisi bisnis, kegiatan 

marketing bisa lebih parah. Buku ini membahas mengenai konsep dasar dari manajemen 

pemasaran, pengambikan keputusan dalam manajemen pemasaran, sikap pelanggan dalam 

pengambilan keputusan pembelian serta berbagai bab yang menjelaskan terkait dengan 

konsumen.  
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