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KATA PENGANTAR 
 

Segala Puji dan syukur atas kehadirat Allah SWT dalam 
segala kesempatan. Sholawat beriring salam dan doa kita sampaikan 
kepada Nabi Muhammad SAW. Alhamdulillah atas Rahmat dan 
Karunia-Nya penulis telah menyelesaikan Buku Manajemen 
Pemasaran III ini.  

Buku Ini Membahas Perencanaan Strategi Pemasaran, 
Segmentasi, Targeting, Dan Positioning, Strategi Produk, .Strategi 
Harga, Strategi Distribusi Dan Komunikasi. 

Proses penulisan buku ini berhasil diselesaikan atas 
kerjasama tim penulis. Demi kualitas yang lebih baik dan kepuasan 
para pembaca, saran dan masukan yang membangun dari pembaca 
sangat kami harapkan. 

Penulis ucapkan terima kasih kepada semua pihak yang 
telah mendukung dalam penyelesaian buku ini. Terutama pihak 
yang telah membantu terbitnya buku ini dan telah mempercayakan 
mendorong, dan menginisiasi terbitnya buku ini. Semoga buku ini 
dapat bermanfaat bagi masyarakat Indonesia. 

 
 

Padang, Februari 2025 
 

 
Penulis 
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BAB 1 
PERENCANAAN STRATEGI 
PEMASARAN 
 

 

1.1 Pendahuluan 
Perencanaan strategi pemasaran adalah langkah awal 

yang sangat penting dalam mencapai tujuan bisnis secara efektif 
dan efisien. Dalam dunia bisnis yang semakin kompetitif dan 
dinamis, strategi pemasaran menjadi kunci untuk menarik dan 
mempertahankan pelanggan, sekaligus membangun citra merek 
yang kuat. Melalui perencanaan yang matang, perusahaan dapat 
menentukan target pasar yang tepat, memahami kebutuhan 
konsumen, serta menciptakan nilai unik yang membedakan 
produk atau layanan dari pesaing. Strategi pemasaran tidak 
hanya berfokus pada aktivitas promosi, tetapi mencakup 
analisis menyeluruh terhadap pasar, perumusan tujuan 
pemasaran, pemilihan taktik yang relevan, hingga pengukuran 
dan evaluasi kinerja. Perencanaan yang baik akan melibatkan 
identifikasi segmentasi pasar, analisis pesaing, penentuan 
positioning produk, dan pengembangan program pemasaran 
yang efektif. Selain itu, perencanaan strategi juga berfungsi 
sebagai panduan operasional yang membantu semua bagian 
organisasi bergerak selaras dalam mencapai visi dan misi 
perusahaan. 

Dengan adanya perencanaan strategi pemasaran yang 
komprehensif, perusahaan dapat lebih siap menghadapi tantangan 
pasar dan merespon perubahan perilaku konsumen. Hal ini 
memungkinkan perusahaan untuk tidak hanya meningkatkan 
pangsa pasar tetapi juga membangun hubungan jangka panjang 
yang loyal dengan pelanggan, yang pada akhirnya berkontribusi 
terhadap pertumbuhan dan keberlanjutan bisnis secara 
keseluruhan. 
Pemasaran merupakan serangkaian kegiatan perencanaan, 
penentuan, mempromosikan serta mendistribusikan produk 
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BAB 5 
STRATEGI DISTRIBUSI DAN 
KOMUNIKASI 
 

 

5.1 Pendahuluan  
Dalam dunia pemasaran, distribusi dan komunikasi 

memainkan peran yang sangat penting dalam menghubungkan 
produk atau layanan dengan konsumen. Keduanya merupakan 
komponen yang tidak dapat dipisahkan dalam membangun 
hubungan yang efektif antara perusahaan dan pasar yang dituju. 
Tanpa strategi distribusi yang baik, produk yang berkualitas 
sekalipun bisa jadi tidak akan sampai ke tangan konsumen. 
Demikian pula, tanpa strategi komunikasi yang tepat, pesan 
perusahaan mungkin tidak akan tersampaikan dengan efektif 
kepada audiens yang tepat.  

 
5.1.1 Pengertian Strategi Distribusi Pemasaran 

Strategi distribusi merujuk pada cara perusahaan 
menyampaikan produk atau layanan mereka ke konsumen akhir. 
Dalam praktiknya, distribusi mencakup berbagai saluran yang 
menghubungkan produsen dengan konsumen, baik itu secara 
langsung melalui penjualan langsung atau melalui perantara seperti 
distributor, pengecer, dan agen. Strategi distribusi yang tepat dapat 
memperluas jangkauan pasar, meningkatkan efisiensi operasional, 
dan menciptakan pengalaman pelanggan yang lebih baik.   

Distribusi yang efektif tidak hanya mempengaruhi 
keberhasilan produk di pasar, tetapi juga berdampak pada 
bagaimana perusahaan membangun hubungan jangka panjang 
dengan pelanggan. Perusahaan harus mampu memilih saluran 
distribusi yang sesuai dengan karakteristik pasar sasaran, jenis 
produk, serta tujuan bisnis mereka. Sebagai contoh, produk yang 
membutuhkan pengawasan ketat atau penjelasan lebih mendalam 
kepada konsumen cenderung lebih efektif didistribusikan melalui 
saluran langsung, sementara produk konsumsi massal dapat lebih 


