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SClllua pr:rusahaan Jasti hampir pasli mcmpunyai pcl1anyuan 
SCpt:rtl ill; : "pt'lul/ggall st'per/; apakah yUJ/g harll,~ dimr; WIlIt/.;. 
"'f!/ljadi largc!tislH'umll dttrija:w .ml1g kiIU IC1Il'lIrhm'J" Salah 
sail! kund sukscs perusahaan adalah Icrlctak pada proses 
segmenta::'l, )'aiIU jawaijan dari perlanyaan terse-bu t. 

Pada buku ini. dibahas. Ie-olang dinamika bisni:- jasa dan 
pcnlingnya bisnis j3S3., pemasmanjasa dan pemasaran relasional 
pcrumusan misi pcrusahaan ja:-a. segmenlasi dan targeting pnsar 
jasa. positiolli"g dan difcrcnsia..'•• produkjasa. ht'l.unrn pemasaran 
(mllrJwillg mix) jasa. !'tnltcgi produk dan distribusi jasa. strategi 
penctap;.1n harga jasa. strntcgj promo:'.i jas.1. strntcgi sumber dayn 
manusla dalam pemasaran jasa. manajcmen kualitas jusa. 
kcpu8san pdanggan dan implikasinya tcrhadap pt!rilaku puma 
pc:nggunaan jasa, ~ngorganisasian dan implcmcmasi pcmasarnn 
jilsa. slslcm infonna.·.;,j kualitas ja~a. dan pcmasaran jas<l datam 
kontcks e-hw/,wu: contoh kasus-kasus bi~ni~ mdatu; intemt:t 
maupun kotl\"cnsionai di Indonesia . 
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