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	RENCANA PEMBELAJARAN SEMESTER GENAP 2018/2019

	PROGRAM STUDI DESAIN INTERIOR FAKULTAS DESAIN DAN INDUSTRI KREATIF 

	UNIVERSITAS ESA UNGGUL

	

	Mata Kuliah
	:
	Pemasaran Desain
	Kode MK
	:
	DSP312

	Mata Kuliah Prasyarat
	:
	
	Bobot MK
	:
	2 sks

	Dosen Pengampu
	:
	Salman Maulana., S.Sn., M.Ds
	Kode Dosen
	:
	7873

	Alokasi Waktu
	:
	

	Capaian Pembelajaran
	:
	1. Mahasiswa mampu memahami arti Pemasaran dan Desain dan hubungan antar keduanya sebagai konsep 
2. Mahasiswa mampu memahami Pemasaran sebagai bagian dari proses perancangan desain


	
	
	

	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN
	SUMBER 
PEMBELAJARAN
	INDIKATOR
PENILAIAN

	1
	Mahasiswa mampu memahami Konsep Pemasaran (Pengertian dan Filosofi) Pemasaran dan arti pentingnya dalam proses Desain
	Pendahuluan : Pemasaran Desain, Sebuah Pengantar Memahami Konsep
	1.Metoda contextual instruction

2.Media : kelas/studio, komputer, LCD, whiteboard, web 
	Kotler P and G Amstrong (2010), Principles of Marketing, Thirteenth edition, Pearson Prentice Hall, New Jersey

	Memahami konsep Pemasaran dengan baik dan benar

	2
	Mahasiswa mampu memahami wilayah desainer dalam pemasaran
	Pemasaran Desain: Sebuah Pengantar Memahami Konsep
	1.Metoda contextual instruction

2.Media : kelas/studio, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler P and G Amstrong (2010), Principles of Marketing, Thirteenth edition, Pearson Prentice Hall, New Jersey

	Mengenal dan memahami wilayah desainer dalam pemasaran

	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN
	SUMBER 
PEMBELAJARAN
	INDIKATOR
PENILAIAN

	3
	Mahasiswa mampu memahami tentang lingkungan makro perusahaan dan mengetahui perbedaan antara fad, trend dan megatrend

	Lingkungan Pemasaran Makro: Fad, Trend dan Megatrend
	1.Metoda contextual instruction

2.Media : kelas/studio, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler P and G Amstrong (2003), Principles of Marketing, Pearson Prentice Hall, New Jersey
	Mengenali peluang pasar melalui fad, trend dan megatrend yang terjadi di masyarakat

	4
	Mahasiswa mampu memahami perilaku konsumen dan aspek yang mempengaruhinya
	Perilaku Konsumen
	1. small group discussion, cooperative learning, project base learning
2. Media : kelas/studio, komputer, LCD, whiteboard, web

	Kotler P and G Amstrong (2003), Principles of Marketing, Pearson Prentice Hall, New Jersey
	Mengenali faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen

	5
	Mahasiswa mampu menganalisa pasar dan pengaruh utama dalam pembelian Industrial.
	Menganalisa Pasar Bisnis dan Perilaku Pembelian Bisnis
	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas/studio, komputer, LCD, whiteboard, web

	Kotler P and G Amstrong (2003), Principles of Marketing, Pearson Prentice Hall, New Jersey
	Menganalisa pasar industri meliputi ciri-ciri pasar bisnis, situasi dan proses pembelian

	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN
	SUMBER 
PEMBELAJARAN
	INDIKATOR
PENILAIAN

	6
	Mahasiswa mampu menentukan segmentasi pasar
	Mengidentifikasi Segmen Pasar dan Memilih Pasar Saran
	1. small group discussion, cooperative learning, project base learning
2. Media : kelas/studio, komputer, LCD, whiteboard, web

	Kotler P and G Amstrong (2008), Principles of Marketing, Pearson Prentice Hall, New Jersey
	Mengenali dan menentukan segmen pasar berdasarkan cara dan pola yang ada

	7
	Mahasiswa mampu memahami pengertian produk, kemasan dan strategi Merek (Brand dan Label).
	Bauran Produk,  Merek dan  kemasan
	1. small group discussion, cooperative learning, project base learning
2. Media : kelas/studio, komputer, LCD, whiteboard, web

	Kotler P and G Amstrong (2013), Principles of Marketing, Pearson Prentice Hall, New Jersey
	Menentukan strategi merek dalam membuat produk beserta kemasannya

	8
	Mahasiswa mampu memahami proses pengembangan produk baru (life cycle product)
	Mengembangkan produk baru
	1.Metoda contextual instruction

2.Media : kelas/studio, komputer, LCD, whiteboard, web

	Stanton, William J.,

 Fundamentals of Marketing 

, Kogakusha: Mc. Graw-Hill Book Company, edisi kelima
	Mengenali tahap dan cara proses pengembangan produk baru beserta estimasi biayanya

	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN
	SUMBER 
PEMBELAJARAN
	INDIKATOR
PENILAIAN

	9
	Mahasiswa mampu memahami strategi pemasaran sebuah produk
	Strategi Produk
	1. small group discussion, cooperative learning, project base learning
2. Media : kelas/studio, komputer, LCD, whiteboard, web

	Aaker, David A. 2013. Manajemen Pemasaran Strategi. Edisi kedelapan. Salemba

Empat. Jakarta
	Mengenali sistem pemasaran industri dalam strategi pemasaran sebuah produk

	10
	Mahasiswa mampu merancang sebuah komunikasi dalam memasarkan produk kepada konsumen
	Merancang dan mengelola komunikasi pemasaran terintegrasi
	1. small group discussion, cooperative learning, project base learning
2. Media : kelas/studio, komputer, LCD, whiteboard, web

	Belch, E George & Michael A Belch. 2007. Advertising and Promotion “An Integrated Marketing Communication Perspective. New York: McGraw-Hill/irwin
	Mengenali tahapan dalam rancangan komunikasi dengan para calon konsumen

	11
	Mahasiswa mampu mengembangkan cara yang mudah dalam penyampaian barang dari produsen ke konsumen sesuai kebutuhan
	Distribusi
	1. small group discussion, cooperative learning, project base learning
2. Media : kelas/studio, komputer, LCD, whiteboard, web

	Kotler P and G Amstrong (2003), Principles of Marketing, Pearson Prentice Hall, New Jersey
	Mengenali sistem distribusi produk dari produsen ke konsumen

	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN
	SUMBER 
PEMBELAJARAN
	INDIKATOR
PENILAIAN

	12
	Mahasiswa mampu memahami konsep promosi dalam bentuk advertising
	Promosi
	1. small group discussion, cooperative learning, project base learning
2. Media : kelas/studio, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler P and G Amstrong (2013), Principles of Marketing, Pearson Prentice Hall, New Jersey
	Mengenali tahap demi tahap cara mempromosikan sebuah produk 

	13
	Mahasiswa mampu memahami strategi dalam manajemen pemasaran produk
	Merancang Strategi Untuk Pemimpin, Penantang, Pengikut dan Relung Pasar
	1. small group discussion, cooperative learning, project base learning
2. Media : kelas/studio, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler P and G Amstrong (1996), Principles of Marketing, Pearson Prentice Hall, New Jersey
	Mengenali dan merancang strategi pemasaran dalam meraih pasar

	14
	Mahasiswa mampu memahami perubahan-perubahan yang terjadi di abad 21 (teknologi)
	Trend Pemasaran Abad 21
	1. small group discussion, cooperative learning, project base learning
2. Media : kelas/studio, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler, Philip dan Kevin Lane Keller.2009. Manajemen Pemasaran, terjemahan

Bob Sabran, MM. Edisi ketiga belas jilid 1. Jakarta: Erlangga.
	Mengenali perubahan-perubahan di abad 21 yang berkaitan dengan pemasaran desain


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
	Pretest
	Tes Lisan secara randomisasi
	Mampu menjelaskan dari Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain
	Mampu menjelaskan  sebagian besar dari Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain
	Mampu menjelaskan sebagian dari Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain
	Mampu menjelaskan sedikit dari Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain
	Tidak memahami apapun
	0 %

	2
	Pretest, progress test dan post test
	Tes Lisan secara randomisasi
	Mampu menjelaskan dari Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain
	Mampu menjelaskan  sebagian besar dari Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain
	Mampu menjelaskan sebagian dari Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain
	Mampu menjelaskan sedikit dari Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain
	Tidak mampu menjelaskan apapun 
	0 %

	3
	Pretest, progress test dan post test
	Tes Lisan secara randomisasi
	Mampu menjelaskan tentang lingkungan makro perusahaan dan mengetahui perbedaan antara fad, trend dan megatrend
	Mampu menjelaskan  sebagian besar tentang lingkungan makro perusahaan dan mengetahui perbedaan antara fad, trend dan megatrend
	Mampu menjelaskan  sebagian tentang lingkungan makro perusahaan dan mengetahui perbedaan antara fad, trend dan megatrend
	Mampu menjelaskan  sedikit tentang lingkungan makro perusahaan dan mengetahui perbedaan antara fad, trend dan megatrend
	Tidak mampu menjelaskan  apapun
	0 %

	4
	Progress Test

Post Test


	Tes Lisan secara randomisasi
	Mampu memahami perilaku konsumen dan aspek yang mempengaruhinya
	Mampu memahami sebagian besar materi tentang perilaku konsumen dan aspek yang mempengaruhinya
	Mampu memahami sebagian materi tentang perilaku konsumen dan aspek yang mempengaruhinya
	Mampu memahami sedikit materi tentang perilaku konsumen dan aspek yang mempengaruhinya
	Tidak memahami semua.
	0 %

	5
	Progress Test

Post Test


	Tes Lisan secara randomisasi
	Mampu menganalisa peluang pasar dan pengaruh utama dalam pembelian Industrial.
	Mampu menganalisa sebagian besar tentang peluang pasar dan pengaruh utama dalam pembelian Industrial
	Mampu menganalisa sebagian tentang peluang pasar dan pengaruh utama dalam pembelian Industrial
	Mampu menganalisa sedikit tentang peluang pasar dan pengaruh utama dalam pembelian Industrial
	Tidak mampu Mampu menganalisa apapun
	0 %

	6
	Progress Test

Post Test


	Tes Lisan secara randomisasi
	Mampu menentukan segmentasi pasar berdasarkan cara dan pola yang ada
	Mampu menentukan sebagian besar segmentasi pasar berdasarkan cara dan pola yang ada
	Mampu menentukan sebagian segmentasi pasar berdasarkan cara dan pola yang ada
	Mampu menentukan sedikit segmentasi pasar berdasarkan cara dan pola yang ada
	Tidak mampu menentukan apapun
	0 %

	7
	Progress Test

Post Test


	Tes Lisan secara randomisasi
	Mampu memahami pengertian produk, kemasan dan strategi Merek (Brand dan Label).
	Mampu memahami sebagian besar pengertian produk, kemasan dan strategi Merek (Brand dan Label).
	Mampu memahami sebagian pengertian produk, kemasan dan strategi Merek (Brand dan Label).
	Mampu memahami sedikit pengertian produk, kemasan dan strategi Merek (Brand dan Label).
	Tidak mampu memahami semua
	0 %

	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

	8
	UJIAN TENGAH SEMESTER post test
	Tes tulisan
	Mampu menjelaskan keseluruhan dari Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain
	Mampu menjelaskan sebagian besar dari Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain
	Mampu menjelaskan sebagian dari Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain
	Mampu menjelaskan sedikit dari Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain
	Tidak mampu menjelaskan semua
	45 %

	9
	Progress Test

Post Test


	Tes Lisan secara randomisasi
	Mampu memahami strategi pemasaran sebuah produk
	Mampu memahami sebagian besar strategi pemasaran sebuah produk
	Mampu memahami sebagian strategi pemasaran sebuah produk,
	Mampu memahami sedikit strategi pemasaran sebuah produk
	Tidak mampu memahami semua
	0 %

	10
	Progress Test

Post Test


	Tes Lisan secara randomisasi
	Mampu merancang sebuah komunikasi dalam memasarkan produk kepada konsumen
	Mampu merancang sebagian besar tentang komunikasi dalam memasarkan produk kepada konsumen
	Mampu merancang sebagian tentang komunikasi dalam memasarkan produk kepada konsumen.
	Mampu merancang sedikit tentang komunikasi dalam memasarkan produk kepada konsumen.
	Tidak mampu merancang apapun
	0 %

	11
	Progress Test

Post Test


	Tes Lisan secara randomisasi
	Mahasiswa mampu mengembangkan cara yang mudah dalam penyampaian barang dari produsen ke konsumen sesuai kebutuhan
	Mahasiswa mampu mengembangkan sebagian besar cara yang mudah dalam penyampaian barang dari produsen ke konsumen sesuai kebutuhan
	Mahasiswa mampu mengembangkan sebagian cara yang mudah dalam penyampaian barang dari produsen ke konsumen sesuai kebutuhan

	Mahasiswa mampu mengembangkan sedikit cara yang mudah dalam penyampaian barang dari produsen ke konsumen sesuai kebutuhan
	Tidak mampu mengembangkan apapun
	0 %

	12
	Progress Test

Post Test


	Tes Lisan secara randomisasi
	Mampu memahami konsep promosi dalam bentuk advertising
	Mampu memahami sebagian besar konsep promosi dalam bentuk advertising
	Mampu memahami sebagian konsep promosi dalam bentuk advertising

	Mampu memahami sedikit konsep promosi dalam bentuk advertising
	Tidak paham dan tidak mengerti
	0 %

	13
	Progress Test

Post Test


	Tes Lisan secara randomisasi
	Mampu memahami strategi dalam manajemen pemasaran produk
	Mampu memahami sebagian besar strategi dalam manajemen pemasaran produk
	Mampu memahami sebagian strategi dalam manajemen pemasaran produk


	Mampu memahami sedikit strategi dalam manajemen pemasaran produk
	Tidak mampu memhami apapun
	0 %

	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

	14
	UJIAN AKHIR SEMESTER Post Test


	Tes Tulisan
	Memahami dan menjelaskan Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain secara keseluruhan dengan tingkat yang lebih kompleks
	Memahami dan menjelaskan sebagian besar Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain secara keseluruhan dengan tingkat yang lebih kompleks
	Memahami dan menjelaskan sebagian Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain secara keseluruhan dengan tingkat yang lebih kompleks
	Memahami dan menjelaskan sedikit Konsep pemasaran Desain, Pengertian dan filosofi pemasaran dalam desain secara keseluruhan dengan tingkat yang lebih kompleks
	Mahasiswa tidak paham.
	45 %


Komponen penilaian :

1. Kehadiran = 10 %

2. Tugas = 0 %

3. UTS = 45 %

4. UAS =45 %

Jakarta, 8  April  2019
Mengetahui, 











Ketua Program Studi,







Dosen Pengampu,
Indra Gunara Rochyat, S.Sn., MA., M.Ds.





Salman Maulana., S. Sn., M. Ds
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