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Kata Pengantar 
 

Segala puji dan syukur kami panjatkan kepada Tuhan 

Yang Maha Esa atas segala rahmat dan hidayah-Nya sehingga 

buku berjudul  Komunikasi Pemasaran dapat hadir di tangan 

pembaca. Buku ini merupakan panduan komprehensif yang 

mengupas tuntas pentingnya komunikasi dalam strategi 

pemasaran modern. 

Di era dimana informasi melimpah, keahlian dalam 

menyampaikan pesan yang tepat ke pasar sasaran menjadi 

krusial. Melalui buku ini, para pembaca akan dibimbing untuk 

memahami esensi komunikasi pemasaran, strategi komunikasi 

yang efektif, serta bagaimana mengintegrasikan berbagai elemen 

komunikasi untuk mencapai tujuan pemasaran yang diinginkan. 

Para Penulis buku ini, dengan pengalaman dan 

keahliannya, telah merangkum berbagai konsep dan studi kasus 

terkini, menjadikan buku ini sebagai sumber pengetahuan yang 

berharga bagi praktisi pemasaran, pelajar, dan siapa pun yang 

tertarik dalam memahami peran penting komunikasi dalam 

dunia pemasaran. 

Selamat membaca dan semoga buku ini memberikan 

wawasan yang berharga untuk mengembangkan pemahaman 

dan keterampilan Anda dalam merancang strategi komunikasi 

pemasaran yang efektif. 

Salam sukses, 

[Farah Putri Wenang Lusianingrum]  

Editor Buku 
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