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	Kode Mata Kuliah: 320816
	Kredit: 

3
	Semester: 
6
	Kelompok

Keilmuan (KK):
Manajemen 
	

	Sifat kuliah
	Wajib Pilihan Konsentrasi Pemasaran

	Kelompok Kuliah
	Pemasaran

	Course Title (Indonesian)

Nama  Mata Kuliah
	Manajemen Penjualan


	Course Title (English)

Nama  Mata Kuliah
	Selling Management

	Short Description

Deskripsi Mata Kuliah
	Mata kuliah ini memberikan dasar pemahaman mengenai penjualan dan tenaga penjualan. Selanjutnya mata kuliah ini juga memberikan pengetahuan pentingnya komunikasi persuasi untuk menjalin hubungan antara penjual dengan pembeli dan menghasilkan penjualan yang sukses serta didukung dengan pentingnya menjaga konsumen agar tetap menjadi konsumen yang loyal. Di bagian akhir materi diberikan mengenai pentingnya karir dibidang penjualan dan bagaimana meningkatkan motivasi tenaga penjualan.


	Goals

Tujuan Instruksional Umum (TIU)
	· Mahasiswa diharuskan memililki latar belakang manajemen pemasaran terlebih dahulu untuk mengintegrasikan pembelajaran mereka dalam mata kuliah ini. 

· Mahasiswa belajar untuk berpikir secara analitis terhadap berbagai aspek penting manajemen penjualan.
· Mahasiswa belajar untuk mengintegrasikan berbagai teknik menjalin hubungan dengan konsumen untuk meningkatkan penjualan tanpa mengesampingkan etika.


	Offered To

(Program Studi Peserta)
	S1
	
	

	Prerequisite Courses

Prasyarat/Berkaitan
	
	

	Competence Level

	Remember
	√
	
	Technical Skill
	

	
	Understand
	√
	
	Personal Skill
	√

	
	Apply
	
	
	Interpersonal & CS
	

	
	Analyze
	√
	
	Organizational & Business Mgmt Skill
	√

	
	Evaluate
	√
	
	
	

	
	Create
	
	
	
	

	Activity (hour/week)

Kegiatan per jam per minggu
	Course (kuliah) =
	14
	
	
	

	
	Tutorial (responsi) =
	
	
	
	

	
	Praktikum =
	
	
	
	

	
	Kerja mandiri =
	
	
	
	

	
	Tugas =
	
	
	
	

	Evaluasi Proses Belajar Mengajar (Penilaian)
	UTS =
	30%
	

	
	UAS =
	30%
	

	
	Tugas =
	10%
	

	
	Praktikum =
	
	

	
	Partisipasi /Kuis =
	10%
	

	
	Proyek =
	20%
	

	
	Softskill =
	
	

	References/Bibliography

Referensi
	Referensi:

1. Futrells Charles M, Fundamentals of Selling, McGraw-Hill, 13th edition, 2014. (Futrells)
2. Certified International Sales Management Associate (CISMA), Purchasing and Supply Association, , Course Book. (CISMA )

	Strategi Pedagogi dan Pesan untuk para pengajar
	Proses pembelajaran yang diberlakukan dalam mata kuliah ini, dilakukan dengan beberapa proses pembelajaran yang memicu pemikiran kritis konstruktif dan membuka wawasan cakrawala mahasiswa menjadi lebih luas. Rancangan proses pembelajaran tersebut adalah sebagai berikut:

1.
Ceramah

2.
Diskusi kelas yang bermakna terkait topik

3.
Penugasan mingguan serta  tugas Makalah 

4.
Pembuatan resume dan pointers

5.
Presentasi kelas

Metode pembelajaran dikelas lebih mengacu pada presentasi mahasiswa serta diskusi kelas yang aktif. Pada setting tersebut pengajar bertindak menjadi moderator dalam memancing diskusi dan mendorong seluruh mahasiswa untuk mampu mengutarakan ide dan pendapatnya, serta mengarahkan agar diskusi tidak melenceng dari topik yang dibahas. 

Pemberian tugas kepada mahasiswa dilakukan tiap pertemuan serta pada pertemuan terakhir perkuliahan dan merupakan kombinasi antara tugas individu serta tugas kelompok. Tugas-tugas diberikan untuk melatih mahasiswa mampu bekerja secara individu maupun dalam tim. Hal tersebut bertujuan untuk memberikan ruang pada mahasiswa agar mampu menunjukkan kompetensinya. 

Pemberian bacaan dari pengajar diharapkan mampu mendorong mahasiswa untuk mampu dan terbiasa membaca literatur-literatur terkait mata kuliah, selain itu mereka juga diharapkan mampu untuk mempresentasikan ataupun menuliskannya dalam bentuk laporan analisis.



SILABUS/SAP
Satuan Acara Perkuliahan (SAP) 
	Mg#
	Tujuan Instruksional Khusus (TIK)
	Topik
	Sub-Topik
	Kegiatan K/R/P/KM/T *

	1.
	Memahami dasar-dasar Penjualan dan dasar sebagai tenaga penjualan
	#1 Selling as a Profession. The life, Times, and Career of The Professional salesperson


	· Definition
· The golden rule of PS

· Everybody sells

· Sales Profession
	Reff :

Futrell 1 
Cisma Module 1

	2.
	Memahami manfaat menjalin hubungan 

	#2  Relationship Marketing


	· Purpose of business

· Marketing

· Customer orientation
· RM & Sales force
	(K)
Reff :

Futrells#2

	3.
	Memahami prinsip moral dan etika dalam berhubungan dan menjalin hubungan.

	#3 Ethics and Relationships

 
	· Ethical behavior
· Ethical guidelines

· Managing sales ethics
	(T/K) 
Reff :

Futrells #3

	4.
	Mampu memahami psikologi dari penjualan

	#4 The Psychology of Selling


	· Golden Rule
· Why People buy

· The trial close
	(T/K) 
Futrells#4
Cisma Modul 2

	5.
	Memahami pentingnya komunikasi dalam membentuk sebuah hubungan dengan konsumen.

 
	#5 Communication for Relationship Building
	· Golden Rule
· Self concept

· Personality style

· Non Verbal communication
	(T/K) 
Futrells#5

	6.
	Mengetahui dan memahami pengetahuan tentang penjualan, baik itu konsumen, produk maupun teknologi.

	#6
Sales Knowledge: Customer, Products, and Technologies


	· Golden Rule
· Sales knowledge

· Customer knowledge

· Company knowledge

· Technology knowledhe 
	(T/K) 
Futrells#6

	7.
	Memahami cara untuk melakukan prospecting terhadap calon konsumen

	#7
Prospecting


	· Golden rule
· The sales process

· Prospecting method

· Prospecting guidelines
	(T/K) 
Futrells#7
Cisma Modul 3,1 3.2

	8.
	
	UTS

	
	

	9.
	Mampu membuat perencanaan dan metode presentasi dengan baik.
	#9
Planning and Presentation method (Ch 8 and 9)


	· Glolden rule
· CS Planning

· The prospect mental steps
	(T/K) 
Futrells #8,9
Cisma Modul 4

	10.
	Mampu mengembangkan presentasi 
	#10
Strategic Presentation


	· Golden rule
· Sales Presentation strategy

· Sales presentation method

· Negotiating
	(T/K) 
Futrells#10

	11.
	Memahami presentasi penjualan yang baik
	#11
Element of a Great Sales Presentation


	· Golden Rule
· Three essential steps

· Sales presentation mix

· Dramatization

· Demonstration
	(T/K) 
Futrells#11

	12.
	Memahami prospek
	#12
Objection the Prospect


	· Golden rule
· Welcome objection

· Six major categories of objection

· Techniques for meeting objection
	(T/K) 
Futrells#12
Cisma Modul 3.3

	13.
	Mengetahui dan memahami cara melakukan deal penjualan 

	#13 
Closing Begin the Relationship


	· Golden rule
· Reading buying signal

· What makes a good closer

· How many times should you close

· Closing under fire

· Prepare closing techniques
	(T/K) 
Futrrells #12
Cisma Modul 3.4

	14.
	Memahami strategic untuk memberikan jasa terbaik dan mempertahankan konsumen
	#14
Service and Customer Retention


	· Golden rule
· The importance of service & follow up

· Building a long term business friendship

· RM & Customer relation
	(T/K) 
Futrells#13
Cisma Modul 3.5

	15.
	Memahami perkembangan karir din=bidang penjualan dan mampu mengembangkan diri.
	#15
Managing yourself, career and others (Ch 15,16,17)


	· Golden  rule
· Time, territory and self ,management

· Planning, staffing, & training SP

· Motivation, compensation, leadership, & evaluation.
	(T/K) 
Futrells#14

	16.
	
	UAS
	
	


Ket: *

K: Kuliah
R: Responsi

P: Praktikum

KM: Kerja Mandiri

T: Tugas
4
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