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	Kode Kuliah: MNJ411216
	Kredit: 

3
	Semester: 
7
	Kelompok

Keilmuan (KK):
Pemasaran
	Manajemen

	Sifat kuliah
	Wajib Konsentrasi Pemasaran

	Kelompok Kuliah
	MPB -  Pemasaran

	Course Title (Indonesian)

Nama  Mata Kuliah
	Pemasaran Interaktif 

	Course Title (English)

Nama  Mata Kuliah
	Interactive Marketing

	Short Description

Deskripsi Mata Kuliah
	Memberikan pemahaman tentang konsep-konsep media interaktif yang mendasari perkembangan pemasaran interaktif sebagai salah satu elemen dalam komunikasi pemasaran, serta pemahaman tentang pendekatan-pendekatan menyeluruh dalam penyusunan rencana, organisasi, implementasi, dan evaluasi program pemasaran interaktif 

	Goals

Tujuan Instruksional Umum (TIU)
	Setelah selesai mengikuti mata kuliah ini , mahasiswa diharapkan mampu :

1. Memahami teori, konsep, strategi, dan taktik dari media interaktif yang dapat diaplikasikan ke dalam suatu penyusunan program pemasaran interaktif

2. Menyusun rencana, mengelola dan mengevaluasi program pemasaran interaktif untuk suatu produk yang dipasarkan.

	Offered To

(Program Studi Peserta)
	Manajemen
	
	

	Prerequisite Courses

Prasyarat/Berkaitan
	Manajemen Pemasaran
	

	Competence Percentage


	Remember
	
	
	Technical Skill
	-

	
	Understand
	(
	
	Personal Skill
	4

	
	Apply
	
	
	Interpersonal & CS
	2

	
	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%
	

	References/Bibliography

Referensi
	· Rafi A. Mohammed, Robert J, Fisher, Bernard J, Jaworski, dan Gordon j. Paddison, Internet Maketing : Building Advantage in a Networked Economy, McGraw-Hill,Inc., Second Edition, 2003.

· Dave Chaffey, Fiona Ellis-Chadwick, Kevin Johnston, Richard Mayer Internet Marketing: Strategy, Implementation, and Practice, , Prentice Hall, Third Edition, 2003
· Francis Buttle, Customer Relationship Management: Conceptual Skill, 

       Elsevier Butterworth Heinemann, 2004

	Strategi Pedagogi dan Pesan untuk para pengajar
	Sebagai pendukung untuk kegiatan belajar di mata kuliah ini:
· Pengajar diharapkan dapat mendorong mahasiswa untuk melakukan belajar mandiri seperti membaca literatur - literatur CRM lainnya
· Mengoptimalkan kegiatan diskusi dalam kelas untuk saling menambah sudut pandang CRM, serta diskusi dalam kelompok untuk menambah kemampuan kerja sama mahasiswa 
· Pengajar dapat mengoptimalkan penggunaan proyek kelompok atau individu dan kemampuan presentasi, komunikasi, dan analisa dari masing – masing mahasiswa sebagai wujud pengalaman CRM dalam dunia kerja profesional



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

	1
	Memahami cakupan pemasaran interaktif, tahapan dan factor kesuksesan pemasaran interaktif
	Pengantar Pemasaran Interaktif
	· Definisi dan cakupan pemasaran interaktif

· Tahapan pemasaran interaktif dan factor-faktor kesuksesan pemasaran interaktif
	Chaffey, mayer, Johnson dan Chadwick,   Bab 1.

	2
	Memahami konsep-konsep pemasaran interaktif
	Konsep-konsep Pemasaran Interaktif
	· Internet sebagai media baru

· Korelasi internet dan bauran pemsaran

· Dukungan internet dalam komunikasi dan perbedaan pemasaran interaktif dan pemasaran konvensional
	Chaffey, mayer, Johnson dan Chadwick,   Bab 2.

	3
	Memahami bagaimana internet bekerja :   sebagai alat mengakses informasi

dan kontak internet sebagai pengguna dan hosting a website
	Bagaimana Internet Bekerja
	· Apa itu internet

· Internet sebagai alat mengakses informasi

· Pemahaman World wide wed,internet dan ekstranet

· Kontak internet sebagai pengguna dan hosting a website
	Chaffey, Mayer, Johnson dan Chadwick,   Bab3. Comer, The Internet Book

	4
	Memahami bagaimana metode  metode untuk memperoleh informasi dan
pengelolaan informasi,
strategi riset pemasaran dan
pola pencarian informasi konsumen dan implikasi untuk pemasaran
	Akses Informasi Internet
	· Metode-metode untuk memperoleh informasi

· Pengelolaan informasi

· Strategi riset pemasaran

· Pola pencarian informasi konsumen dan implikasi untuk pemasaran
	Chaffey, mayer, Johnson dan Chadwick,   Bab 4.

	5
	Memahami Integrasi strategi pemasaran interaktif dengan strategi bisnis dan pemasaran, tahapan pengembangan website
Rencana pemasaran interaktif

Saluran struktur pemasaran dan internet
	Pengembangan Strategi Pemasaran Interaktif
	· Integrasi strategi pemasaran interaktif dengan strategi bisnis dan pemasaran

· Tahapan pengembangan website

· Rencana pemasaran interaktif

· Saluran struktur pemasaran dan internet
	Chaffey, mayer, Johnson dan Chadwick,   Bab 5,6 dan 7.

	6
	Memahami perencanaan pengembangan website

Memahami pendisainan isi, pengembangan dan factor kesuksesan website
	Menciptakan dan Membangun Website (1)
	· Perencanaan pengembangan Website
· Awal proyek Website
· Analisis untuk pengembangan Website
· Pendisainan isi Website
· Pengembangan grafik dan teks

· Faktor-faktor kesuksesan dalam membangun Website
	Chaffey, mayer, Johnson dan Chadwick,   Bab 8.

	7
	Memahami peranan, teknik, metode dan teknik integrasi promosi online dan offline
	Strategi Promosi Website
	· Peranan promosi Website
· Teknik-teknik promosi online,online advertising

· Metode lain promosian line, teknik-teknik promosi offline
· Teknik-teknik intergrasi promosi online dan offline
	Chaffey, Mayer, Johnson dan Chadwick,   Bab 9

	

	8
	Memahami relationship marketing dalam pemasaran interaktif
	Relationships Marketing dalam Pemasaran Interaktif
	· Apa itu Relationships Marketing
· Pemahaman dan pengukuran nilai customer Relationships tahapan dalam Relationships
· Penciptaan hubungan melalui customer Relationships Management (CRM)
	Chaffey, Mayer, Johnson dan Chadwick,   Bab 9.
Buttle, Bab 1, 2 dan 7.

	9
	Mengelola Siklus Hidup Pelanggan
	Customer Life Cycle
	· Mengelola  Siklus Hidup Pelanggan: Pemrolehan Pelanggan

· Mengelola Siklus Hidup Pelanggan: Perawatan (Retention) dan Pengembangan Pelanggan

· Organisasi Manajemen Hubungan Pelanggan
	Buttle, Bab 8, 9, dan 10.


	10
	Memahami peranan, e-comerce, alat-alat implementasi e-comerce
	Transaksi E-commerce
	· Pemahaman sejarah dan peranan E-commerce
· Traksaksi melalui internet

· Pengelolaan resiko keamanan

· Alat-alat implementasi E-commerce
· Pasar konsumen dan bisnis E-commerce
· Lingkungan komersial untuk E-commerce

	Chaffey, Mayer, Johnson dan Chadwick,   Bab 11

	11
	Memahami Pengukuran Efektivitas Pemasaran Interaktif
	Pengukuran Efektivitas Pemasaran Interaktif
	· Pemeliharaan proses tanggung jawab dalam pemeliharaan website
· Pengukuran efektivitas pemasaran interaktif
	Chaffey, Mayer, Johnson dan Chadwick,   Bab 12

	12
	Memahami pemasaran interaktif B to C
	‘B-to-C’ Pemasaran Interaktif
	· Awal intenet retail,  the internet Retail Market (IRM)

· Pemasaran internet Retail dan pasar internet retail di masa datang
	Chaffey, Mayer, Johnson dan Chadwick,   Bab 13

	13
	Memahami perbedaan antara B to B dan B to C
	B-to-C’ Pemasaran Interaktif
	· Perbedaan antara pasar B-toB dan B-to-C

· Pasar alami B-to-B dan pemasaran internasional B-to-B
	Chaffey, Mayer, Johnson dan Chadwick,   Bab 14

	14
	Memahami  peran pemasaran interaktif di masa depan
	Pemasaran Interaktif di Masa Depan
	· Factor-faktor yang berperanan dalam adopsi masa depan internet

· Kecenderungan yang patut diikuti

· Isu-isu etika dalam pemasaran interaktif
	Chaffey, Mayer, Johnson dan Chadwick,   Bab 15

	UAS


3

