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	Kode Kuliah: 
MNJ210216 
	Kredit: 

3
	Semester: 3
	Kelompok

Keilmuan (KK):
	Manajemen

	Sifat kuliah
	Wajib

	Kelompok Kuliah
	MKK

	Course Title (Indonesian)

Nama  Mata Kuliah
	Manajemen Pemasaran

	Course Title (English)

Nama  Mata Kuliah
	Marketing Management

	Short Description

Deskripsi Mata Kuliah
	Mata kuliah ini ditujukan untuk menyiapkan mahasiswa untuk memahami dan menganalisa tentang  pengertian pemasaran, melakukan konerksi dengan pelanggan, membangun citra merek, menciptakan nilai, menyampaikan nilai, dan mengkomunikasikan nilai, serta melakukan tanggungjawab pemasaran untuk kesusksesan jangka panjang. 

	Goals

Tujuan Instruksional Umum (TIU)
	Tujuan umum dari mata kuliah Manajemen Pemasaran ini adalah:
1. Kemampuan untuk memahami proses dan menjabarkan isu-isu analisis manajemen pemasaran : perencanaan, implementasi dan kontrol dalam kaitannya dengan kegiatan pengambilan keputusan strategis perusahaan.
2. Membangun kemampuan analisis masalah secara sistematis dan menerjemahkan masalah dan  menyediakan solusi pemasaran strategis sebagai fungsi strategis perusahaan.

3. Untuk memperoleh pengalaman langsung/nyata dalam keseluruhan proses pemasaran dari formulasi permasalahan hingga perancangan dan analisis. 


	Offered To

(Program Studi Peserta)
	Manajemen dan Akuntansi
	
	

	Prerequisite Courses

Prasyarat/Berkaitan
	Pengantar Manajemen
	

	Competence Percentage


	Remember
	
	
	Technical Skill
	4

	
	Understand
	(
	
	Personal Skill
	2

	
	Apply
	
	
	Interpersonal & CS
	6

	
	Analyze
	(
	
	Organizational & Business Mgmt Skill
	1

	
	Evaluate
	
	
	
	

	
	Create
	
	
	
	

	Activity (hour/week)

Kegiatan per jam per minggu
	Course (kuliah) =
	3
	
	
	

	
	Tutorial (responsi) =
	-
	
	
	

	
	Praktikum =
	-
	
	
	

	
	Kerja mandiri =
	1
	
	
	

	
	Tugas =
	2
	
	
	

	Evaluasi Proses Belajar Mengajar (Penilaian)
	UTS =
	30%
	

	
	UAS =
	30%
	

	
	Tugas =
	40%
	

	
	Praktikum =
	-
	

	
	Kuis =
	%
	

	
	Proyek =
	%
	

	
	Softskill =
	%
	

	References/Bibliography
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	Strategi Pedagogi dan Pesan untuk para pengajar
	Sebagai strategi pendukung untuk kegiatan belajar di mata kuliah Manajemen Pemasaran, pengajar diharapkan untuk:
1. Mengoptimalkan penggunaan model kuliah di dalam kelas dan kuliah tamu untuk memberi tambahan pengalaman dan gambaran dunia pemasaran sebagai moda utama pengembangan kemampuan pemasaran mahasiswa.

2. Mengoptimalkan kegiatan diskusi dalam kelas untuk saling menambah sudut pandang strategi dan keputusan pemasaran, serta diskusi dalam kelompok untuk menambah kemampuan kerja sama mahasiswa.

3. Selain kegiatan kuliah di dalam kelas, pengajar diharapkan juga dapat mendorong mahasiswa untuk melakukan kerja/belajar sendiri seperti membaca literatur-literatur pemasaran.

4. Sebagai bentuk evaluasi proses belajar dalam mata kuliah ini, pengajar diharapkan dapat mengoptimalkan penggunaan proyek kelompok dan pengembangan kemampuan softskill terutama presentasi dan komunikasi dari masing-masing mahasiswa sebagai perwujudan pengalaman fungsi pemasaran nyata dalam dunia kerja profesional.


Satuan Acara Perkuliahan (SAP)

	Mg#
	Tujuan Instruksional Khusus (TIK)
	Topik
	Sub-Topik
	Kegiatan K/R/P/KM/T*

	1.
	Mengenalkan mahasiswa dengan ilmu pemasaran dan manajemen pemasaran serta fungsi, kebutuhan, dalam real;ita yang baru,.
	Memahami  Manajemen Pemasaran
	· Nilai-nilai Pemasaran
· Cakupan pemasaran
· Konsep Inti Pemasaran
· Realitas Baru dalam pemasaran
	Chapter 1 


	2.
	Memahami tentang hubungan  pelanggan  dengan penciptaan loyalitas, analisa  perilaku konsumer individu dan consumer bisnis..
	Membangun Hubungan dengan Pelanggan
 dan  Menganalisa Pasar Konsumen
	· Membangun nilai, kepuasan dan loyalitas pelanggan
· Memaksimalkan nilai pelangga sepanjang hayat
· Model Perilaku konsumen
	Chapter 5 & 6

	3.
	Memahami tentang segmentasi dan targeting, dan posisioning  dalam strategi pemasaran. 
	Membangun kekuatan merk dan 
Mengembangkan positioning brand


	· Mengidentifikasi segmen dan target pasar
· Dasar untuk segementasi pasar konsumen
· Membangun brand positioning

	Chapter 9 & 10

	4.
	Mampu memahami tentang penciptaan ekuitas merek,.
	Menciptakan ekuitas merk dan 
Membangun, mengukur dan mengelola ekuitas merk


	· Peran, ruang lingkup dan model ekuitas merk

· Menentukan strategi merk

· EKuitas pelanggan


	Chapter 11

	5.
	Mampu memahami tentang persaingan, kompetisi  dan pasar global.
	Persaingan Pasar
	· Pertumbuhan
· Strategi kompetitif untuk pemimpin pasar.
· Stratergi marketing daur hidup produk

	Chapter 12 

	6.
	Mampu memahami dan menganalisa tentang strategi produk 
	Strategi Penetapan Produk
	· Klasifikasi, Deferensiasi, Desain, Produk luxury
· Hirarki dan system produk
· Kemasan, pemberian nama, dan garansi
	Chapter 13

	7.
	Mampu memahami dan menganalisa bagaimana sebuah produk ditawarkan ke pasar yang masih baru
	Pengenalan Pasar Baru

	· Pilihan-pilihan product baru
· Tantangan membuat produk baru

· Membangun produk baru : dari konsep ke strategy
	Chapter 15

	UTS


	8.
	Mampu memahami dan menganalisa tentang strategi produk  dan pengelolaan dalam jasa. 
	Merancang dan Mengelola Jasa
	· Ciri dan karasteristik sektor jasa
· Membangun service yang excellence
· Mengelola produk untuk mensupport service
	Chapter 14


	.9.
	Mampu memahami pengelolaan strategi penentuan harga yang tepat bagi sebuah produk.
	Membangun Strategi  dan program harga 
	· Pengertian harga
· Bagaimana perusahaan menetapkan harga
· Mengadaptasi harga
	Chapter 16



	10..
	Mampu memahami  pengelolaan usaha ritel, peradagangan besar
	Mendesain dan membangun saluran pemasaran 

	· Saluran pemasaran 
· Peran saluran pemasaran
· Keputusan  saluran pemasaran
· E & M commerce
· Usaha retail dan Pedagang Besar
	Chapter 17 & 18



	11.
	Mampu memahami dan menganalisa  perancangan dan pengelolaan komukasi pemasaran  yang terintegrasi.
	Mendesain dan membangun komunikasi  pemasaran yang terintegrasi
	· Peran komunikasi pemasaran
· Komunikasi bauran pemasaran
· Komunikasi yang efektif
· Menyeleksi komunikasi bauran pemasaran

	Chapter 19 



	12.
	Mampu memahami tentang pengelolaan komunikasi masal seperti iklan, promosi penjualan, even, pengalaman, dan hubungan public. 
	Membangun komunikasi massa, iklan promosi penjualan dan hubungan masyarakat
	· Membuat dan mengelola iklan
· Promosi penjualan
· Kejadian & Pengalaman
· Hubungan masyarakat

	Chapter 20



	13.
	Mampu memahami dan menganalisa  tentang pengelolaan komunikasi dijital dan komunikasi personal 
	Mengelola komunikasi digital dan Komunikasi Personal
	· Pemasaran on line
· Media social
· Word of mouth
· Mobile marketing
· Pemasaran langsung
· Database konsumen dan pemasaran
· Mendesain dan mengelola bagian penjualan

	Chapter 21 & 22



	14.
	Mampu memahami tentang tanggung jawab social marketing untuk kesuksesan dalam jjangka panjang 
	Tanggung jawab pemasaran untuk jangka panjang
	· Trend dalam praktek pemasaran
· Pemasran untuk tanggung jawab sosial
· Implementasi dan pengendalian  pemasaran 

	Chapter 23

	UAS


1

