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SATUAN ACARA PERKULIAHAN ( SAP )

MATA KULIAH


:  MANAJEMEN PEMASARAN

PROGRAM



:  DIPLOMA III

KONSENTRASI JURUSAN

:  ADMINISTRASI PERKANTORAN & SEKRETARI

SKS




:  3

SEMESTER



:

TUJUAN INSTRUKSIONAL UMUM :

Mahasiswa dapat memahami peranan penting seluk beluk kegiatan pemasaran di dalam organisasi bisnis

BUKU REFERENSI :
1. Manajemen Pemasaran. Penulis :  PHILIP KOTLER

2. Marketing. Penulis :  PHILIP KOTLER

3. Bahan Tutorial Manajemen Pemasaran

	KULIAH KE
	TUJUAN INSTRUKSIONAL KHUSUS
	POKOK BAHASAN
	SUB POKOK BAHASAN
	METODE PENGAJARAN
	TUGAS
	KETERANGAN

	1 & 2
	Mahasiswa dapat memahami dan menjelaskan konsep inti dari pemasaran
Mahasiswa dapat mengetahui syarat pokok yang dibutuhkan dalam pertukaran, aliran-aliran ekonomi yang terjadi di dalam proses pertukaran, serta pelaku dan kekuatan utama dalam suatu pertukaran / pemasaran
Mahasiswa dapat mengetahui evolusi konsep pemasaran sejalan dengan orientasi yang dilakukan perusahaan dalam menghadapi persaingan
	Konsep Inti Pemasaran
Pertukaran

Evolusi Konsep Pemasaran
	· Pemasaran, Pasar, Pemasar, Manajemen Pemasaran
· Kebutuhan, Keinginan, Permintaan

· Produk

· Nilai, Biaya, Kepuasan

· Pertukaran, Transaksi, Hubungan
· Syarat Terjadinya Pertukaran

· Sistem Pemasaran Sederhana

· Struktur Aliran Dalam Ekonomi Pertukaran Modern

· Pelaku Dan Kekuatan Utama Dalam Sistem Pemasaran

· Production Concept
· Product Concept

· Selling Concept

· Marketing Concept

· Marketing Social Concept


	Diberikan dalam bentuk : Ceramah, Tanya Jawab, Diskusi, Studi Kasus, Aplikatif konsep teori, Simulasi, Praktek, dan Pemberian Tugas
	
	


	KULIAH KE
	TUJUAN INSTRUKSIONAL KHUSUS
	POKOK BAHASAN
	SUB POKOK BAHASAN
	METODE PENGAJARAN
	TUGAS
	KETERANGAN

	3 & 4
	Mahasiswa dapat memahami bagaimana membangun kepuasan pelanggan melalui mutu, pelayanan dan nilai

Mahasiswa dapat memahami hal-hal yang berkaitan dengan permasalahan hubungan dengan pelanggan

	Nilai Pelanggan Dan Penentu Nilai Tambah Bagi Pelanggan

Hubungan Dengan Pelanggan
	· Nilai Produk

· Nilai Pelayanan

· Nilai Personil

· Nilai Citra

· Nilai Moneter

· Nilai Waktu

· Nilai Tenaga

· Nilai Pikiran

Tingkat Hubungan Dengan Pelanggan :

· Biasa

· Reaktif

· Bertanggung Jawab

· Proaktif 

· Kemitraan


	Diberikan dalam bentuk : Ceramah, Tanya Jawab, Diskusi, Studi Kasus, Aplikatif konsep teori, Simulasi, Praktek, dan Pemberian Tugas


	
	


	KULIAH KE
	TUJUAN INSTRUKSIONAL KHUSUS
	POKOK BAHASAN
	SUB POKOK BAHASAN
	METODE PENGAJARAN
	TUGAS
	KETERANGAN

	5
	Mahasiswa dapat memiliki kemampuan didalam menganalisis lingkungan pemasaran
	Lingkungan Makro
	· Lingkungan Demografi

· Lingkungan Ekonomi

· Lingkungan Alam

· Lingkungan Teknologi

· Lingkungan Politik

· Lingkungan Budaya
	Diberikan dalam bentuk : Ceramah, Tanya Jawab, Diskusi, Studi Kasus, Aplikatif konsep teori, Simulasi, Praktek, dan Pemberian Tugas
	
	

	6
	Mahasiswa dapat Memahami Pasar Konsumen Dan Perilaku Pembeli
	Faktor Utama Yang Mempengaruhi Perilaku Pembeli
	· Budaya 

· Sosial 

· Pribadi 

· Psikologi 


	
	
	

	7
	Ujian Tengah Semester ( UTS )

	8
	Mahasiswa dapat mengetahui variable peran yang turut mempengaruhi dalam proses keputusan pembelian
	Proses Keputusan Pembelian
	Peran Dalam Pembelian :

· Initiator

· Influencer

· Decider

· Purchaser

· User
	
	
	

	9
	Mahasiswa dapat memahami tentang konsep MEGA MARKETING, dan hal-hal yang berkaitan dengan PRODUK


	· Mega Marketing 6 P

· Produk & Tingkatan Produk

· Macam & Karakteristik Produk

· Lebar & Kedalaman Bauran Produk
	Definisi dan Variabel Mega Marketing : Product, Price, Place, Promotion, Power, PR

· Tingkatan Produk

· Tangible & Intangible      Product

· Produk Konsumsi & Industri

· Produk Jasa

· Lini Produk


	
	
	


	KULIAH KE
	TUJUAN INSTRUKSIONAL KHUSUS
	POKOK BAHASAN
	SUB POKOK BAHASAN
	METODE PENGAJARAN
	TUGAS
	KETERANGAN

	10, 11, 12
	Mahasiswa  memiliki pemahaman mendasar hal-hal yang berkaitan dengan HARGA, DISTRIBUSI,  PROMOSI, POWER & PR
	· Price

· Place

· Promotion

· Power
· Public Relation
	· Defini & Penetapan Tujuan Harga

· Jenis Saluran Pemasaran

· Jenis & Bauran Promosi

· Kekuatan Politis & Ekonomi

· Fungsi & Media PR


	Diberikan dalam bentuk : Ceramah, Tanya Jawab, Diskusi, Studi Kasus, Aplikatif konsep teori, Simulasi, Praktek, dan Pemberian Tugas
	
	

	13
	Mahasiswa memiliki pemahaman mendasar tentang SEGMENTING, TARGETING & POSITIONING produk di pasar
	· Segmentasi Pasar

· Target Pasar

· Posisi / Kedudukan Produk
	· Variabel Segmentasi 

· Memilih Pasar Sasaran

· Selling Unique Point
	
	
	

	14
	Ujian Akhir Semester ( UAS )
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