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	RENCANA PEMBELAJARAN SEMESTER GANJIL 2015/2016

	
	PROGRAM STUDI AKUNTANSI FAKULTAS EKONOMI 

	
	UNIVERSITAS ESA UNGGUL

	

	Mata kuliah
	:
	Pemasaran Desain
	Kode MK
	:
	DPK 402

	Mata kuliah prasyarat
	:
	-
	Bobot MK
	:
	2 sks

	Dosen Pengampu
	:
	Drs. Darmansyah HS Akt. MM. CISA.
	Kode Dosen
	:
	5008

	Alokasi Waktu
	:
	2 X 50 menit

	Capaian Pembelajaran
	:
	Mahasiswa:
· Mampu memahami dan dapat menjelaskan tentang pentingnya  memiliki bukan hanya kemampuan konseptual (conceptual skills) dan kemampuan teknis (technical skills) tetapi juga kemampuan memahami pasar/konsumen (market understanding) dalam kegiatan merancang produk.
· Mampu memahami dan dapat menjelaskan tentang  Pemasaran dan manajemen pemasaran, Arti penting  pemasaran dalam proses desain, Filosofi Manajemen Pemasaran 
· Memahami Melalui pemahaman atas pasar, diharapkan akan terjadi titik temu antara kegiatan desain dan kegiatan pemasaran, yaitu bahwa kedua kegiatan tersebut adalah memberikan solusi bagi konsumen dengan menimbang dua hal berikut : Mampu merumuskan konsep desain sebuah produk dengan memahami pasar dan menimbang identitas budaya

· Mampu merumuskan konsep produk yang bersifat customer-driven marketing (mendorong konsumen ke pasar). 

	
	
	

	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN 
	SUMBER 
PEMBELAJARAN
	INDIKATOR
PENILAIAN

	1
	Mampu menganalisis dan menjelaskan Pengertian Pemasaran dan manajemen pemasaran, Arti penting  pemasaran dalam proses desain, Filosofi Manajemen Pemasaran
	Sebuah Pengantar Memahami Konsep 
-  Pengertian Pemasaran dan manajemen pemasaran
-  Kegiatan Pemasaran 
-  Pemasaran Desain
	- Contextual learning

- Collaborative Learning

- Presentasi

- Small Grup Diskusi

- analisis kasus
	1. Kotler dan Amstrong. (2001). Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. Edisi 9. Indeks. ISBN 979-8901-33-7 (jilid 1) dan ISBN 979-8901-33-5 (jilid 2)

2. Philip Kotler dan Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran.
3. Shimp, Terence A. (2003). Periklanan dan Promosi: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jilid 1. Erlangga. ISBN 979-688-517-4.  Bab 5, h. 158-221.
	Mampu menguraikan : Konsep Pemasaran dan manajemen pemasaran, Kegiatan Pemasaran, Pemasaran Desain. 

	2
	Mampu menganalisis dan menjelaskan Arti penting  pemasaran dalam proses desain, Filosofi Manajemen Pemasaran 

.
	Sebuah Pengantar Memahami Konsep (lanjutan)
-  Pemasaran Relational
-  Filosofi Manajemen Pemasaran
- Konsep Pemasaran berwawasan Sosial
	- Contextual learning

- Collaborative Learning

- Presentasi

- Small Grup Diskusi

- analisis kasus
	1. Kotler dan Amstrong. (2001). Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. Edisi 9. Indeks. ISBN 979-8901-33-7 (jilid 1) dan ISBN 979-8901-33-5 (jilid 2)

4. Philip Kotler dan Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran.
Shimp, Terence A. (2003). Periklanan dan Promosi: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jilid 1. Erlangga. ISBN 979-688-517-4.  Bab 5, h. 158-221.
	Mampu menguraikan :
Arti penting  pemasaran dalam proses desain, Filosofi Manajemen Pemasaran

	3
	Mampu menganalisis dan menjelaskan Lingkungan Pemasaran Makro 


	Lingkungan Pemasaran Makro 
a. Lingkungan Makro perusahaan

b. Fad, Trend dan Megatrend


	- Contextual learning

- Collaborative Learning

- Presentasi

- Small Grup Diskusi

- analisis kasus
	1. Kotler dan Amstrong. (2001). Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. Edisi 9. Indeks. ISBN 979-8901-33-7 (jilid 1) dan ISBN 979-8901-33-5 (jilid 2)

5. Philip Kotler dan Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran.
Shimp, Terence A. (2003). Periklanan dan Promosi: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jilid 1. Erlangga. ISBN 979-688-517-4.
Kotler&Amstrong, bab 3

Kotler, hal. 176-179
	Mampu menguraikan :

Lingkungan Pemasaran Makro 

-  Lingkungan Makro Perusahaan
-  Fad
-  Trend
-  Mega Trend

	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN 
	SUMBER 
PEMBELAJARAN
	INDIKATOR
PENILAIAN

	4
	Mampu menganalisis dan menjelaskan  serta Memahami berbagai tahapan dan dasarnya dalam proses pengambilan keputusan pembelian
	Pasar Konsumen dan Perilaku Pembelian Konsumen 
· Model perilaku konsumen
· Faktor2 yang mempengaruhi perilaku konsumen
· Peran konsumen dalam membeli

	Metoda :

- Contextual learning

- Collaborative Learning
- Explorative Learning
- Presentasi

- Small Grup Diskusi

- analisis kasus
Media :

kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Kotler dan Amstrong. (2001). Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. Edisi 9. Indeks. ISBN 979-8901-33-7 (jilid 1) dan ISBN 979-8901-33-5 (jilid 2)

6. Philip Kotler dan Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran.
Shimp, Terence A. (2003). Periklanan dan Promosi: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jilid 1. Erlangga. ISBN 979-688-517-4.  
Kotler&Amstrong, bab 5
	· Mampu menganalisis dan menjelaskan  serta Memahami berbagai tahapan dan dasarnya dalam proses pengambilan keputusan pembelian

	5
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan Proses evaluasi segmentasi dan metode memilih segmen pasar
	Segmentasi dan Membidik Pasar (Segmentation and Targeting)
· Konsep segmentasi
· Dasar membuat segmentasi pasar
· Syarat segmentasi efektif

· Proses evaluasi segmentasi dan metode memilih segmen pasar
	Metoda :

- Contextual learning

- Collaborative Learning

- Presentasi

- Small Grup Diskusi

- analisis kasus
Media :

kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Kotler dan Amstrong. (2001). Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. Edisi 9. Indeks. ISBN 979-8901-33-7 (jilid 1) dan ISBN 979-8901-33-5 (jilid 2)

7. Philip Kotler dan Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran.
Shimp, Terence A. (2003). Periklanan dan Promosi: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jilid 1. Erlangga. ISBN 979-688-517-4.  
Kotler&Amstrong, bab 8

Schifman&Kanuk, bab 4
	· Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan 
· Konsep segmentasi
· Dasar membuat segmentasi pasar
· Syarat segmentasi efektif

· Proses evaluasi segmentasi dan metode memilih segmen pasar

	6
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan :
Positioning dan Keunggulan Bersaing 


	Segmentasi Pasar:
· Mengidentifikasi Segmen Pasar Dan 
Memilih Pasar Sasaran
· Penetapan Pasar Sasaran
	Metoda :

- Contextual learning

- Collaborative Learning
- Explorative Learnig
- Presentasi

- Small Grup Diskusi

- analisis kasus
Media :

kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Kotler dan Amstrong. (2001). Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. Edisi 9. Indeks. ISBN 979-8901-33-7 (jilid 1) dan ISBN 979-8901-33-5 (jilid 2)

8. Philip Kotler dan Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran.
Shimp, Terence A. (2003). Periklanan dan Promosi: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jilid 1. Erlangga. ISBN 979-688-517-4.  
Kotler&Amstrong, bab 6
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan :

Segmentasi Pasar:
· Mengidentifikasi Segmen Pasar Dan 
Memilih Pasar Sasaran
· Penetapan Pasar Sasaran

	7
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan :

BAURAN PRODUK, MEREK DAN KEMASAN

	BAURAN PRODUK, MEREK DAN KEMASAN
· Hirarki Produk
· Klasifikasi Produk
· Keputusan Bauran Produk
· Merek (branding)
· Pengemasan (Packaging)
· Pelabelan

	Metoda :

- Contextual learning

- Collaborative Learning

- Presentasi

- Small Grup Diskusi

- analisis kasus
Media :

kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Kotler dan Amstrong. (2001). Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. Edisi 9. Indeks. ISBN 979-8901-33-7 (jilid 1) dan ISBN 979-8901-33-5 (jilid 2)

9. Philip Kotler dan Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran.
Shimp, Terence A. (2003). Periklanan dan Promosi: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jilid 1. Erlangga. ISBN 979-688-517-4.  
Kotler&Amstrong, bab 7
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan :

· Hirarki Produk
· Klasifikasi Produk
· Keputusan Bauran Produk
· Merek (branding)
· Pengemasan (Packaging)
· Pelabelan

	8
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan :

Pengembangan Produk Baru
	MENGEMBANGKAN PRODUK BARU
· Tahapan Pengembangan Produk

· Faktor Keberhasilan Pengembangan Produk

· Organisasi Pengembangan Produk

· Siklus Hidup Produk

· Strategi Pemasaran dalam Siklus Hidup Produk
	Metoda :

- Contextual learning

- Collaborative Learning
- Explorative Learning
- Presentasi

- Small Grup Diskusi

- analisis kasus
Media :

kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Kotler dan Amstrong. (2001). Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. Edisi 9. Indeks. ISBN 979-8901-33-7 (jilid 1) dan ISBN 979-8901-33-5 (jilid 2)

10. Philip Kotler dan Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran.
Shimp, Terence A. (2003). Periklanan dan Promosi: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jilid 1. Erlangga. ISBN 979-688-517-4.  B
Kotler&Amstrong, bab 8
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan :

· Tahapan Pengembangan Produk

· Faktor Keberhasilan Pengembangan Produk

· Organisasi Pengembangan Produk

· Siklus Hidup Produk

Strategi Pemasaran dalam Siklus Hidup Produk

	9
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan :

STRATEGI PRODUK


	STRATEGI PRODUK
· Marketing Mix

· Tingkatan Produk

· Hierarki produk

· Barang Industri

· Keputusan Produk

· Merk

· Pengemasan

· Pelabelan

· Pemasaran Perusahan Jasa
	Metoda :

- Contextual learning

- Collaborative Learning

- Presentasi

- Small Grup Diskusi

- analisis kasus
Media :

kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Kotler dan Amstrong. (2001). Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. Edisi 9. Indeks. ISBN 979-8901-33-7 (jilid 1) dan ISBN 979-8901-33-5 (jilid 2)

11. Philip Kotler dan Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran.
Shimp, Terence A. (2003). Periklanan dan Promosi: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jilid 1. Erlangga. ISBN 979-688-517-4.  
Kotler&Amstrong, bab 9
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan:
· Marketing Mix

· Tingkatan Produk

· Hierarki produk

· Barang Industri

· Keputusan Produk

· Merk

· Pengemasan

· Pelabelan
· Pemasaran Perusahan Jasa

	10
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan:
Rancangan dan tatakelola komunikasi pemasaran terintegrasi
	Merancang dan Mengelola komunikasi pemasaran terintegrasi
· Kiat Komunikasi

· Proses Komunikasi

· Komunikasi efektif

· Analisis Citra

· Menentukan Tujuan Komunikasi

· Merancang Pesan

· Memilih saluran komunikasi

· Menentukan anggaran 

· Menentukan  bauran promosi

· Mengukur hasil
	Metoda :

- Contextual learning

- Collaborative Learning
- Explorative Learning
- Presentasi

- Small Grup Diskusi

- analisis kasus
Media :

kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Kotler dan Amstrong. (2001). Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. Edisi 9. Indeks. ISBN 979-8901-33-7 (jilid 1) dan ISBN 979-8901-33-5 (jilid 2)

12. Philip Kotler dan Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran.
Shimp, Terence A. (2003). Periklanan dan Promosi: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jilid 1. Erlangga. ISBN 979-688-517-4.  Bab 5, h. 158-221.
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan:
· Kiat Komunikasi

· Proses Komunikasi

· Komunikasi efektif

· Analisis Citra

· Menentukan Tujuan Komunikasi

· Merancang Pesan

· Memilih saluran komunikasi

· Menentukan anggaran 

· Menentukan  bauran promosi
· Mengukur hasil

	11
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan:

Peran DISTRIBUSI dalam Pemasaran Desain
	DISTRIBUSI
· Perantara

· Fungsi Distribusi

· Saluran Pemasaran

· Aspek Strategis Distribusi

· Memilih Saluran Distribusi

· Strategi Cakupan Distribusi


	Metoda :

- Contextual learning

- Collaborative Learning

- Presentasi

- Small Grup Diskusi

- analisis kasus
Media :

kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Kotler dan Amstrong. (2001). Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. Edisi 9. Indeks. ISBN 979-8901-33-7 (jilid 1) dan ISBN 979-8901-33-5 (jilid 2)

13. Philip Kotler dan Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran.
Shimp, Terence A. (2003). Periklanan dan Promosi: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jilid 1. Erlangga. ISBN 979-688-517-4.  
Kotler&Amstrong, 

bab 10  

Kotler, jilid 2. bab 14
	· Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan:
Perantara

· Fungsi Distribusi

· Saluran Pemasaran

· Aspek Strategis Distribusi

· Memilih Saluran Distribusi

· Strategi Cakupan Distribusi

	12
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan:

Peran PROMOSI dalam Pemasaran Desain
	PROMOSI
·  Pengertian Promosi

·  Jenis Promosi


	Metoda :

- Contextual learning

- Collaborative Learning

- Explorative Learning

- Presentasi

- Small Grup Diskusi

- analisis kasus
Media :

kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. (2001). Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. Edisi 9. Indeks. ISBN 979-8901-33-7 (jilid 1) dan ISBN 979-8901-33-5 (jilid 2)

Philip Kotler dan Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran.
Shimp, Terence A. (2003). Periklanan dan Promosi: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jilid 1. Erlangga. ISBN 979-688-517-4.  
Kotler&Amstrong, bab 11 dan 12
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan:
-Pengertian Promosi

·  Jenis Promosi

	13
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan:

RANCANGAN STRATEGI PEMASARAN UNTUK PEMIMPIN, PENANTANG, PENGIKUT DAN RELUNG PASAR
	MERANCANG STRATEGI PEMASARAN 
· Strategi Pemimpin Pasar (MARKET LEADER)
· STRATEGI Penantang Pasar (MARKET CHALLENGER)
· STRATEGI Pengikut Pasar (MARKET FOLLOWER)
· STRATEGI Relung Pasar (MARKET NICHERS)
	Metoda :

- Contextual learning

- Collaborative Learning

- Presentasi

- Small Grup Diskusi

- analisis kasus
Media :

kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. (2001). Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. Edisi 9. Indeks. ISBN 979-8901-33-7 (jilid 1) dan ISBN 979-8901-33-5 (jilid 2)

Philip Kotler dan Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran.
Shimp, Terence A. (2003). Periklanan dan Promosi: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jilid 1. Erlangga. ISBN 979-688-517-4.  Bab 5, h. 158-221.
Kotler&Amstrong, bab 13 dan 14
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan:
· Strategi Pemimpin Pasar (MARKET LEADER)
· STRATEGI Penantang Pasar (MARKET CHALLENGER)
· STRATEGI Pengikut Pasar (MARKET FOLLOWER)
STRATEGI Relung Pasar (MARKET NICHERS)

	14
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan:

Trend Pemasaran Abad 21

	Trend Pemasaran Abad 21
-Elemen Stuktur Industri
-Penentu Kekuatan Pemasok

	Metoda :

- Contextual learning

- Collaborative Learning

Explorative Learning

- Presentasi

- Small Grup Diskusi

- analisis kasus
Media :

kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. (2001). Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. Edisi 9. Indeks. ISBN 979-8901-33-7 (jilid 1) dan ISBN 979-8901-33-5 (jilid 2)

Philip Kotler dan Kevin Lane Keller. Manajemen Pemasaran.
Shimp, Terence A. (2003). Periklanan dan Promosi: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jilid 1. Erlangga. ISBN 979-688-517-4.  Bab 5, h. 158-221.
Kotler&Amstrong, bab 15
	Mampu Memahami, menganalisis serta menjelaskan:
-Elemen Stuktur Industri
-Penentu Kekuatan Pemasok



Jakarta, 

Mengetahui, 











Ketua Program Studi,







Dosen Pengampu,

Nama dan tanda tangan







Drs. Darmansyah HS Akt. MM. CISA.





EVALUASI PEMBELAJARAN
	SESI
	PROSE-DUR
	BEN-TUK
	SEKOR > 77 

( A / A-)
	SEKOR  > 65

(B- / B / B+ )
	SEKOR > 60

(C / C+ )
	SEKOR > 45

( D )
	SEKOR < 45

( E )
	BOBOT

	1
	Pre test, Progress test dan post test

	-Test Tertulis

-  Demonstrasi pemahaman
	Mahasiswa mampu memahami dan menganalisis dan menjelaskan:
Konsep Pemasaran dan manajemen pemasaran, Kegiatan Pemasaran, Pemasaran Desain.
	Mahasiswa mampu memahami dan  menganalisis:
Konsep Pemasaran dan manajemen pemasaran, Kegiatan Pemasaran, Pemasaran Desain.
	Mahasiswa kurang tepat dalam memahami :
Konsep Pemasaran dan manajemen pemasaran, Kegiatan Pemasaran, Pemasaran Desain.
	Mahasiswa kurang mampu memahami :
Konsep Pemasaran dan manajemen pemasaran, Kegiatan Pemasaran, Pemasaran Desain.
	Mahasiswa tidak mampu memahami : 

Konsep Pemasaran dan manajemen pemasaran, Kegiatan Pemasaran, Pemasaran Desain.
	10

	2
	Pre test, Progress test

	-Test Tertulis

-  Demonstrasi pemahaman
	Mahasiswa mampu memahami dan menganalisis dan menjelaskan:
Arti penting  pemasaran dalam proses desain, Filosofi Manajemen Pemasaran
	Mahasiswa mampu memahami dan  menganalisis:

Arti penting  pemasaran dalam proses desain, Filosofi Manajemen Pemasaran
	Mahasiswa kurang tepat dalam memahami :
Arti penting  pemasaran dalam proses desain, Filosofi Manajemen Pemasaran
	Mahasiswa kurang mampu memahami :
Arti penting  pemasaran dalam proses desain, Filosofi Manajemen Pemasaran
	Mahasiswa tidak mampu memahami : 

Arti penting  pemasaran dalam proses desain, Filosofi Manajemen Pemasaran
	5

	3
	Pre test, Progress test

	-Test Tertulis

-  Demonstrasi pemahaman
	Mahasiswa mampu memahami dan menganalisis dan menjelaskan:
Lingkungan Pemasaran Makro 

-  Lingkungan Makro Perusahaan
-  Fad
-  Trend
-  Mega Trend
	Mahasiswa mampu memahami dan  menganalisis:

Lingkungan Pemasaran Makro 

-  Lingkungan Makro Perusahaan
-  Fad
-  Trend
-  Mega Trend
	Mahasiswa kurang tepat dalam memahami :
Lingkungan Pemasaran Makro 

-  Lingkungan Makro Perusahaan
-  Fad
-  Trend
-  Mega Trend
	Mahasiswa kurang mampu memahami :
Lingkungan Pemasaran Makro 

-  Lingkungan Makro Perusahaan
-  Fad
-  Trend
-  Mega Trend
	Mahasiswa tidak mampu memahami : 

Lingkungan Pemasaran Makro 

-  Lingkungan Makro Perusahaan
-  Fad
-  Trend
-  Mega Trend
	5

	4
	Pre test, Progress test

	-Test Tertulis

-  Demonstrasi pemahaman
	Mahasiswa mampu memahami dan menganalisis serta menjelaskan:

·  berbagai tahapan dan dasarnya dalam proses pengambilan keputusan pembelian
	Mahasiswa mampu memahami dan  menganalisis:

· berbagai tahapan dan dasarnya dalam proses pengambilan keputusan pembelian
	Mahasiswa kurang tepat dalam memahami :
· berbagai tahapan dan dasarnya dalam proses pengambilan keputusan pembelian
	Mahasiswa kurang mampu memahami :
· berbagai tahapan dan dasarnya dalam proses pengambilan keputusan pembelian
	Mahasiswa tidak mampu memahami : 

· berbagai tahapan dan dasarnya dalam proses pengambilan keputusan pembelian
	5

	SESI
	PROSE-DUR
	BEN-TUK
	SEKOR > 77 

( A / A-)
	SEKOR  > 65

(B- / B / B+ )
	SEKOR > 60

(C / C+ )
	SEKOR > 45

( D )
	SEKOR < 45

( E )
	BOBOT

	5
	Pre test, Progress test

	-Test Tertulis

-  Demonstrasi pemahaman
	Mahasiswa mampu memahami dan menganalisis dan menjelaskan:

· Konsep segmentasi
· Dasar membuat segmentasi pasar
· Syarat segmentasi efektif
· Proses evaluasi segmentasi dan metode memilih segmen pasar
	Mahasiswa mampu memahami dan  menganalisis:

· Konsep segmentasi
· Dasar membuat segmentasi pasar
· Syarat segmentasi efektif
· Proses evaluasi segmentasi dan metode memilih segmen pasar
	Mahasiswa kurang tepat dalam memahami :
· Konsep segmentasi
· Dasar membuat segmentasi pasar
· Syarat segmentasi efektif
· Proses evaluasi segmentasi dan metode memilih segmen pasar
	Mahasiswa kurang mampu memahami :
· Konsep segmentasi
· Dasar membuat segmentasi pasar
· Syarat segmentasi efektif
· Proses evaluasi segmentasi dan metode memilih segmen pasar
	Mahasiswa tidak mampu memahami : 

· Konsep segmentasi
· Dasar membuat segmentasi pasar
· Syarat segmentasi efektif
· Proses evaluasi segmentasi dan metode memilih segmen pasar
	10

	6
	Pre test, Progress test

	-Test Tertulis

-  Demonstrasi pemahaman
	Mahasiswa mampu memahami dan menganalisis dan menjelaskan:

Segmentasi Pasar:
· Mengidentifikasi Segmen Pasar Dan 
Memilih Pasar Sasaran
· Penetapan Pasar Sasaran
	Mahasiswa mampu memahami dan  menganalisis:

Segmentasi Pasar:
· Mengidentifikasi Segmen Pasar Dan 
Memilih Pasar Sasaran
· Penetapan Pasar Sasaran
	Mahasiswa kurang tepat dalam memahami :
Segmentasi Pasar:
· Mengidentifikasi Segmen Pasar Dan 
Memilih Pasar Sasaran
· Penetapan Pasar Sasaran
	Mahasiswa kurang mampu memahami :
Segmentasi Pasar:
· Mengidentifikasi Segmen Pasar Dan 
Memilih Pasar Sasaran
· Penetapan Pasar Sasaran
	Mahasiswa tidak mampu memahami : 

Segmentasi Pasar:
· Mengidentifikasi Segmen Pasar Dan 
Memilih Pasar Sasaran
· Penetapan Pasar Sasaran
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	7
	Pre test, Progress test

	-Test Tertulis

-  Demonstrasi pemahaman
	Mahasiswa mampu memahami dan menganalisis dan menjelaskan:

· Hirarki Produk
· Klasifikasi Produk
· Keputusan Bauran Produk
· Merek (branding)
· Pengemasan (Packaging)
· Pelabelan
	Mahasiswa mampu memahami dan  menganalisis:

· Hirarki Produk
· Klasifikasi Produk
· Keputusan Bauran Produk
· Merek (branding)
· Pengemasan (Packaging)
· Pelabelan
	Mahasiswa kurang tepat dalam memahami :
· Hirarki Produk
· Klasifikasi Produk
· Keputusan Bauran Produk
· Merek (branding)
· Pengemasan (Packaging)
· Pelabelan
	Mahasiswa kurang mampu memahami :
· Hirarki Produk
· Klasifikasi Produk
· Keputusan Bauran Produk
· Merek (branding)
· Pengemasan (Packaging)
Pelabelan
	Mahasiswa tidak mampu memahami : 

· Hirarki Produk
· Klasifikasi Produk
· Keputusan Bauran Produk
· Merek (branding)
· Pengemasan (Packaging)
· Pelabelan
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	8
	Pre test, Progress test dan post test

	-Test Tertulis

-  Demonstrasi pemahaman
	Mahasiswa mampu memahami dan menganalisis dan menjelaskan:

· Tahapan Pengembangan Produk

· Faktor Keberhasilan Pengembangan Produk

· Organisasi Pengembangan Produk

· Siklus Hidup Produk
· Strategi Pemasaran dalam Siklus Hidup Produk
	Mahasiswa mampu memahami dan  menganalisis:

· Tahapan Pengembangan Produk

· Faktor Keberhasilan Pengembangan Produk

· Organisasi Pengembangan Produk

· Siklus Hidup Produk
· Strategi Pemasaran dalam Siklus Hidup Produk
	Mahasiswa kurang tepat dalam memahami :
· Tahapan Pengembangan Produk

· Faktor Keberhasilan Pengembangan Produk

· Organisasi Pengembangan Produk

· Siklus Hidup Produk
· Strategi Pemasaran dalam Siklus Hidup Produk
	Mahasiswa kurang mampu memahami :
· Tahapan Pengembangan Produk

· Faktor Keberhasilan Pengembangan Produk

· Organisasi Pengembangan Produk

· Siklus Hidup Produk
· Strategi Pemasaran dalam Siklus Hidup Produk
	Mahasiswa tidak mampu memahami : 

· Tahapan Pengembangan Produk

· Faktor Keberhasilan Pengembangan Produk

· Organisasi Pengembangan Produk

· Siklus Hidup Produk
· Strategi Pemasaran dalam Siklus Hidup Produk
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	9
	Progress test

	-Test Tertulis

-  Demonstrasi pemahaman
	Mahasiswa mampu memahami dan menganalisis dan menjelaskan:

· Marketing Mix

· Tingkatan Produk

· Hierarki produk

· Barang Industri

· Keputusan Produk

· Merk

· Pengemasan

· Pelabelan
· Pemasaran Perusahan Jasa
	Mahasiswa mampu memahami dan  menganalisis:

· Marketing Mix

· Tingkatan Produk

· Hierarki produk

· Barang Industri

· Keputusan Produk

· Merk

· Pengemasan

· Pelabelan
· Pemasaran Perusahan Jasa
	Mahasiswa kurang tepat dalam memahami :
· Marketing Mix

· Tingkatan Produk

· Hierarki produk

· Barang Industri

· Keputusan Produk

· Merk

· Pengemasan

· Pelabelan
· Pemasaran Perusahan Jasa
	Mahasiswa kurang mampu memahami :
· Marketing Mix

· Tingkatan Produk

· Hierarki produk

· Barang Industri

· Keputusan Produk

· Merk

· Pengemasan

· Pelabelan
· Pemasaran Perusahan Jasa
	Mahasiswa tidak mampu memahami : 

· Marketing Mix

· Tingkatan Produk

· Hierarki produk

· Barang Industri

· Keputusan Produk

· Merk

· Pengemasan

· Pelabelan
· Pemasaran Perusahan Jasa
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	10
	Progress test

	-Test Tertulis

-  Demonstrasi pemahaman
	Mahasiswa mampu memahami dan menganalisis dan menjelaskan:

· Kiat Komunikasi

· Proses Komunikasi

· Komunikasi efektif

· Analisis Citra

· Menentukan Tujuan Komunikasi

· Merancang Pesan

· Memilih saluran komunikasi

· Menentukan anggaran 

· Menentukan  bauran promosi
· Mengukur hasil
	Mahasiswa mampu memahami dan  menganalisis:

· Kiat Komunikasi

· Proses Komunikasi

· Komunikasi efektif

· Analisis Citra

· Menentukan Tujuan Komunikasi

· Merancang Pesan

· Memilih saluran komunikasi

· Menentukan anggaran 

· Menentukan  bauran promosi
· Mengukur hasil
	Mahasiswa kurang tepat dalam memahami :
· Kiat Komunikasi

· Proses Komunikasi

· Komunikasi efektif

· Analisis Citra

· Menentukan Tujuan Komunikasi

· Merancang Pesan

· Memilih saluran komunikasi

· Menentukan anggaran 

· Menentukan  bauran promosi
· Mengukur hasil
	Mahasiswa kurang mampu memahami :
· Kiat Komunikasi

· Proses Komunikasi

· Komunikasi efektif

· Analisis Citra

· Menentukan Tujuan Komunikasi

· Merancang Pesan

· Memilih saluran komunikasi

· Menentukan anggaran 

· Menentukan  bauran promosi
Mengukur hasil
	Mahasiswa tidak mampu memahami : 

· Kiat Komunikasi

· Proses Komunikasi

· Komunikasi efektif

· Analisis Citra

· Menentukan Tujuan Komunikasi

· Merancang Pesan

· Memilih saluran komunikasi

· Menentukan anggaran 

· Menentukan  bauran promosi
· Mengukur hasil
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	11
	Progress test

	-Test Tertulis

-  Demonstrasi pemahaman
	Mahasiswa mampu memahami dan menganalisis dan menjelaskan:

· Perantara

· Fungsi Distribusi

· Saluran Pemasaran

· Aspek Strategis Distribusi

· Memilih Saluran Distribusi
· Strategi Cakupan Distribusi
	Mahasiswa mampu memahami dan  menganalisis:

· Perantara

· Fungsi Distribusi

· Saluran Pemasaran

· Aspek Strategis Distribusi

· Memilih Saluran Distribusi
· Strategi Cakupan Distribusi
	Mahasiswa kurang tepat dalam memahami :
· Perantara

· Fungsi Distribusi

· Saluran Pemasaran

· Aspek Strategis Distribusi

· Memilih Saluran Distribusi
· Strategi Cakupan Distribusi
	Mahasiswa kurang mampu memahami :
· Perantara

· Fungsi Distribusi

· Saluran Pemasaran

· Aspek Strategis Distribusi

· Memilih Saluran Distribusi
· Strategi Cakupan Distribusi
	Mahasiswa tidak mampu memahami : 

· Perantara

· Fungsi Distribusi

· Saluran Pemasaran

· Aspek Strategis Distribusi

· Memilih Saluran Distribusi
· Strategi Cakupan Distribusi
	5

	12
	Progress test

	-Test Tertulis

-  Demonstrasi pemahaman
	Mahasiswa mampu memahami dan menganalisis dan menjelaskan:

-Pengertian Promosi

 -Jenis Promosi
	Mahasiswa mampu memahami dan  menganalisis:

-Pengertian Promosi

 -Jenis Promosi
	Mahasiswa kurang tepat dalam memahami :
-Pengertian Promosi

 -Jenis Promosi
	Mahasiswa kurang mampu memahami :
-Pengertian Promosi

 -Jenis Promosi
	Mahasiswa tidak mampu memahami : 

-Pengertian Promosi

 -Jenis Promosi
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	13
	Pre test, Progress test dan post test

	- Test Lisan

-  Demonstrasi pemahaman
	Mahasiswa mampu memahami dan menganalisis dan menjelaskan:

· Strategi Pemimpin Pasar (MARKET LEADER)
· STRATEGI Penantang Pasar (MARKET CHALLENGER)
· STRATEGI Pengikut Pasar (MARKET FOLLOWER)
· STRATEGI Relung Pasar (MARKET NICHERS)
	Mahasiswa mampu memahami dan  menganalisis:

· Strategi Pemimpin Pasar (MARKET LEADER)
· STRATEGI Penantang Pasar (MARKET CHALLENGER)
· STRATEGI Pengikut Pasar (MARKET FOLLOWER)
· STRATEGI Relung Pasar (MARKET NICHERS)
	Mahasiswa kurang tepat dalam memahami :
· Strategi Pemimpin Pasar (MARKET LEADER)
· STRATEGI Penantang Pasar (MARKET CHALLENGER)
· STRATEGI Pengikut Pasar (MARKET FOLLOWER)
· STRATEGI Relung Pasar (MARKET NICHERS)
	Mahasiswa kurang mampu memahami :
· Strategi Pemimpin Pasar (MARKET LEADER)
· STRATEGI Penantang Pasar (MARKET CHALLENGER)
· STRATEGI Pengikut Pasar (MARKET FOLLOWER)
· STRATEGI Relung Pasar (MARKET NICHERS)
	Mahasiswa tidak mampu memahami : 

· Strategi Pemimpin Pasar (MARKET LEADER)
· STRATEGI Penantang Pasar (MARKET CHALLENGER)
· STRATEGI Pengikut Pasar (MARKET FOLLOWER)
· STRATEGI Relung Pasar (MARKET NICHERS)
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	14
	Pre test, Progress test dan post test

	- Test Lisan

-  Demonstrasi pemahaman
	Mahasiswa mampu memahami dan menganalisis dan menjelaskan:

-Elemen Stuktur Industri
-Penentu Kekuatan Pemasok

	Mahasiswa mampu memahami dan  menganalisis:

-Elemen Stuktur Industri
-Penentu Kekuatan Pemasok

	Mahasiswa kurang tepat dalam memahami :
-Elemen Stuktur Industri
-Penentu Kekuatan Pemasok

	Mahasiswa kurang mampu memahami :
Elemen Stuktur Industri
-Penentu Kekuatan Pemasok

	Mahasiswa tidak mampu memahami : 

-Elemen Stuktur Industri
-Penentu Kekuatan Pemasok
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