
M
U

M
U

H
 M

U
L
Y

A
N

A

Buku Manajemen Pemasaran Jasa membahas konsep, strategi, 
dan praktik pemasaran dalam industri jasa yang semakin 
berkembang dalam perekonomian modern. Buku ini menguraikan 
berbagai topik penting seperti konsep dasar jasa, karakteristik 
layanan, perkembangan industri jasa, perilaku konsumen jasa, serta 
strategi pengelolaan layanan yang berorientasi pada kepuasan dan 
loyalitas pelanggan.

Selain membahas bauran pemasaran jasa (7P), buku ini juga 
menjelaskan pengelolaan kualitas layanan, pengalaman pelanggan 
(customer experience), serta strategi membangun hubungan jangka 
panjang dengan pelanggan melalui relationship marketing dan 
customer relationship management (CRM). 

Buku ini juga mengangkat perkembangan terbaru seperti digitalisasi 
layanan, inovasi layanan, dan pemanfaatan teknologi dalam 
pemasaran jasa.Disusun secara sistematis dan dilengkapi dengan 
studi kasus serta latihan soal, buku ini diharapkan dapat menjadi 
referensi bagi mahasiswa, akademisi, maupun praktisi dalam 
memahami dan mengembangkan strategi pemasaran jasa secara 
efektif di era ekonomi berbasis layanan.
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Kata Pengantar Penerbit 

 

Puji syukur kami panjatkan ke hadirat Tuhan Yang Maha 

Esa karena atas rahmat dan karunia-Nya buku Manajemen 

Pemasaran Jasa ini dapat diterbitkan dan hadir di tengah 

pembaca. Buku ini disusun sebagai salah satu upaya untuk 

memberikan kontribusi dalam pengembangan literatur 

akademik di bidang pemasaran, khususnya yang berkaitan 

dengan pengelolaan dan strategi pemasaran pada sektor jasa 

yang semakin berkembang pesat dalam perekonomian 

modern. 

Perkembangan sektor jasa dalam beberapa dekade 

terakhir menunjukkan peran yang semakin dominan dalam 

mendorong pertumbuhan ekonomi global maupun nasional. 

Berbagai industri seperti pendidikan, perbankan, transportasi, 

kesehatan, pariwisata, hingga layanan berbasis teknologi 

digital telah menunjukkan bahwa keberhasilan organisasi tidak 

hanya ditentukan oleh kualitas produk, tetapi juga oleh 

kualitas layanan serta pengalaman pelanggan yang diberikan. 

Oleh karena itu, pemahaman mengenai konsep, strategi, dan 

praktik manajemen pemasaran jasa menjadi sangat penting 

bagi mahasiswa, akademisi, maupun praktisi bisnis. 

Buku ini hadir untuk memberikan pemahaman yang 

komprehensif mengenai berbagai konsep penting dalam 

manajemen pemasaran jasa. Materi yang disajikan meliputi 

konsep dasar jasa, perkembangan industri jasa, perilaku 

konsumen jasa, strategi bauran pemasaran jasa, pengelolaan 

kualitas layanan, hingga isu-isu kontemporer seperti 

digitalisasi layanan, inovasi layanan, dan pemanfaatan 

teknologi dalam pemasaran jasa. Penyajian materi dalam buku 

ini disusun secara sistematis dan dilengkapi dengan contoh 
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kasus, ilustrasi, serta latihan soal yang bertujuan untuk 

membantu pembaca memahami konsep secara lebih aplikatif. 

Kami meyakini bahwa buku ini dapat menjadi salah satu 

referensi penting bagi mahasiswa program studi manajemen, 

bisnis, pemasaran, maupun bidang terkait lainnya dalam 

mempelajari manajemen pemasaran jasa secara lebih 

mendalam. Selain itu, buku ini juga diharapkan dapat 

memberikan wawasan praktis bagi para pelaku usaha dan 

praktisi industri jasa dalam merancang strategi layanan yang 

mampu menciptakan nilai tambah serta membangun 

hubungan jangka panjang dengan pelanggan. 

Penerbit menyampaikan apresiasi dan penghargaan 

yang setinggi-tingginya kepada penulis yang telah 

mencurahkan waktu, tenaga, dan pemikirannya dalam 

menyusun buku ini dengan penuh dedikasi. Semoga karya ini 

dapat memberikan manfaat yang luas bagi dunia pendidikan, 

penelitian, dan praktik bisnis. 

Kami menyadari bahwa buku ini masih memiliki 

keterbatasan. Oleh karena itu, kami sangat mengharapkan 

berbagai saran dan masukan yang konstruktif dari para 

pembaca demi penyempurnaan pada penerbitan selanjutnya. 

Akhir kata, semoga buku Manajemen Pemasaran Jasa ini 

dapat memberikan kontribusi yang berarti dalam 

meningkatkan pemahaman serta pengembangan ilmu 

pemasaran jasa di Indonesia. 

 

     Hormat Kami,  

     Penerbit Kesatuan Press 
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Prakata 

Puji syukur penulis panjatkan ke hadirat Allah Subhanahu 

Wa ta’ala atas segala rahmat dan karunia-Nya sehingga buku 

Manajemen Pemasaran Jasa ini dapat diselesaikan dan 

dipersembahkan kepada para pembaca. Buku ini disusun 

sebagai salah satu upaya untuk memberikan kontribusi dalam 

pengembangan literatur akademik di bidang manajemen 

pemasaran, khususnya yang berkaitan dengan pengelolaan 

dan strategi pemasaran pada sektor jasa yang semakin 

berkembang pesat dalam perekonomian modern. 

Dalam beberapa dekade terakhir, sektor jasa mengalami 

pertumbuhan yang sangat signifikan dan menjadi salah satu 

pilar utama dalam pembangunan ekonomi global maupun 

nasional. Perkembangan teknologi digital, perubahan perilaku 

konsumen, serta meningkatnya tuntutan terhadap kualitas 

layanan telah mendorong organisasi jasa untuk 

mengembangkan strategi pemasaran yang lebih inovatif, 

adaptif, dan berorientasi pada pengalaman pelanggan. Oleh 

karena itu, pemahaman yang komprehensif mengenai konsep, 

strategi, dan praktik manajemen pemasaran jasa menjadi 

sangat penting bagi mahasiswa, akademisi, maupun praktisi 

bisnis. 

Buku ini disusun untuk memberikan pemahaman yang 

sistematis mengenai berbagai konsep utama dalam 

manajemen pemasaran jasa. Pembahasan dalam buku ini 

dimulai dari konsep dasar jasa dan pemasaran jasa, 

perkembangan industri jasa, perilaku konsumen jasa, strategi 

bauran pemasaran jasa, hingga pengelolaan kualitas layanan 

dan hubungan pelanggan. Selain itu, buku ini juga membahas 

perkembangan terbaru dalam pemasaran jasa seperti 

digitalisasi layanan, inovasi layanan, ekonomi platform, serta 
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pemanfaatan teknologi seperti kecerdasan buatan dan analitik 

pelanggan dalam pengelolaan layanan modern. 

Penyusunan buku ini diharapkan dapat membantu 

mahasiswa dalam memahami konsep-konsep pemasaran jasa 

secara lebih terstruktur serta mampu mengaitkan teori dengan 

praktik dalam dunia bisnis. Oleh karena itu, setiap bab dalam 

buku ini dilengkapi dengan tujuan pembelajaran, ilustrasi 

konsep, studi kasus, serta latihan soal yang dirancang untuk 

mendorong kemampuan analisis dan pemecahan masalah 

mahasiswa. 

Penulis menyadari bahwa buku ini masih memiliki 

keterbatasan baik dari segi materi maupun penyajiannya. Oleh 

karena itu, penulis sangat mengharapkan saran dan masukan 

yang konstruktif dari para pembaca demi penyempurnaan 

buku ini di masa yang akan datang. 

Akhir kata, penulis berharap buku Manajemen Pemasaran 

Jasa ini dapat memberikan manfaat bagi mahasiswa, dosen, 

peneliti, serta para praktisi yang memiliki minat terhadap 

pengembangan ilmu pemasaran jasa. Semoga buku ini dapat 

menjadi salah satu referensi yang berguna dalam 

meningkatkan pemahaman dan praktik pemasaran jasa yang 

lebih efektif dan berkelanjutan. 

. 

 

Bogor, 10 Maret 2026 

 

Penulis    
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