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Sebagian besar 15! materi buku ini

dipublikasikan pada jurnal dan majala :
dari penulis disini telah memiliki reputasi —akad A
dibidang pemasaran Dalam buku ini ada 15 artikel yang isusun
dalam lima tema pesar, yaitu: Strategi Pemasaran. Kepuasan

Pelanggan, Perilaku Konsumen, Pemasaran Jasa, dan Relationship

Marketing
Isu yang diolah dalam bagian satu perihal strategl pemasaran

diantaranya tentang Matriks Ansoff, dilanjutkan dengan Holistic
Marketing yang dianggap sebagai paradigma baru dalam disiplin
pemasaran Diteruskan dengan tulisan mengenai perlunya Market-

ing Plan serta artikel yang mengulas bagaimana mengelola pemasar-

an melalui Customer Equity Test.
Pada bagian dua dengan tema besar tentang kepuasan pelang-

gan isu yang diusung meliputi Mass Customization, Analisis Nilai
Pelanggan, dan Kepuasan Pelanggan.

belan|xnfny-.a pada bagian tiga dengan topik perilaku konsumen
ada dua artikel, artikel pertama mengolah Theory of Reasoned Ac-
tion kfan Theorv of Planned Behavior. Artikel kedua mengolah Qua-
lity Fun‘-“t.'on Deplovment dan analisis pilihan konsumeﬁ.

kTupxk di bagian empat perihal pemasaran jasa ditampilkan tiga

::\ ; | yang ;Iertama mengulas strategi pemasaran untuk meningkagt

eunggulan bersaing. Artikel ked ;

T 2 eciub membahas tentang strategi
mend itas pelayanan, di artikel ketiga mengulas
manajemen jasa bisnis. . & i
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Maria Jogjakarta. la menyelesaikan studi
Universitas Atma Jaya Jogjakarta tah
gister Sain Program Studi Man
Gadjah Mada (UGM) tahun 1999

adalah: -

1. Paradigma Baru Mamjemm
cetakan ke-4.

2. Empowerment
terjemahan).
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Kita telah mengenal dua paradigma pemasaran yakni "the selling
concept” dan yang sampai saat ini masih banyak dipraktikkan
adalah "the marketing conc ept”, tetapi Kini dengan munculnya
cra digital, maka paradigma pemasaran kemudian berubah
menjadi "the holistic marketing concept”, yang memberikan
gambaran lebih luas mengenai konsep pemasaran.

(Sangkala, Program S3 Bidang Ilmu Administrasi, FISIP
Universitas Indonesia, Jakarta)

Para pelanggan baru tidak mengetahul mengenai aturan-aturan
lama, pemahaman-pemahaman lama, atau cara-cara lama dalam
menjalankan bisnis - mercka tidak mempedulikannya. Apa yang
mercka pedulikan adalah sebuah perusahaan yang bersedia
menyesuaikan produk atau jasanya untuk menyesuaikan strategi
mereka. Hal ini menunjukkan evolusi pemasaran pada
perusahaan yang digerakkan oleh kebutuhan pasar.

(Regis McKenna, Pemimpin perusahaan konsultan " Regis
McKenna Inc, di Amerika)

Berbasis dari system and process, maka dalam bisnis jasa
diperlukan strategi pemasaran jasa yang terdiri dari : market
Strategy dan marketing mix strategy. Strategi pemasaran Jasa
ditlustrasikan dalam The Service Profit Chain, suatu rantai untuk
mewujudkan pertumbuhan dan profitabilitas.

(Sucherly, guru besar Fakultas Ekonomi Universitas Padjajaran,
Bandung)

Ada lima hal yang harus diperhatikan dalam upaya memb: ingun
tm penjual yang tangguh : 1) ciptakan kondisi efektif. 2)
mengadopsi servant leadership, 3) berikan value dalam tim.
sibenkan pelatihan yang cukup, dan 5) langan terjebak
teknologi.

gRBEnald Kasali, Fakultas Ekonomi Universitas Indonesia.
Bikarta)
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