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	RENCANA PEMBELAJARAN SEMESTER GANJIL 2016/2017

	FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS

	UNIVERSITAS ESA UNGGUL

	

	Mata Kuliah
	:
	Komunikasi Pemasaran Terpadu 
	Kode MK
	:
	EMA 401

	Mata Kuliah Prasyarat
	:
	Manjemen Pemasaran
	Bobot MK
	:
	3 sks

	Dosen Pengampu
	:
	Team Dosen
	Kode Dosen
	:
	1013

	Alokasi Waktu
	:
	Tatap muka 14 x 150 menit

	Capaian Pembelajaran
	:
	Mata kuliah ini memberikan pengetahuan dan pemahaman tentang pentingnya mengelola hubungan jangka panjang dengan konsumennya serta menerapkan Customer Relationship Management


	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN
	SUMBER 
PEMBELAJARAN
	INDIKATOR
PENILAIAN

	1
	Mampu menganalisis dan menjelaskan hubungan pemasaran dengan komunikasi dan mampu menjelaskan proses komunikasi
	1. PEMASARAN DAN KOMUNIKASI
	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web 
	1. Uyung Sulaksana, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, 2003

2. A.Adji Watono dan Maya C. Watono, IMC That Sells, PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011
3. Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, Marketing Management, 13th Edition, Perason Education, Inc, 2009
	Kemampuan  menganalisis dan menjelaskan hubungan pemasaran dengan komunikasi dan mampu menjelaskan proses komunikasi

	2
	Mahasiswa mampu memahami dan menguraikan pengertian pnciptakan nilai bagi pelanggan
	1. KOMUNIKASI PEMASARAN TERPADU (INTEGRATED MARKETING COMMUNICATIONS)
	1. Media : contextual instruction

2. Media : : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Uyung Sulaksana, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, 2003

2. A.Adji Watono dan Maya C. Watono, IMC That Sells, PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011
3. Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, Marketing Management, 13th Edition, Perason Education, Inc, 2009
	Kemamampu memahami dan menguraikan pengertian pnciptakan nilai bagi pelanggan 

	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN
	SUMBER 
PEMBELAJARAN
	INDIKATOR
PENILAIAN

	3


	Mahasiswa mampu menguraikan cara –cara penciptakan nilai bagi organisasi

	MERANCANG KOMUNIKASI PEMASARAN
	1. Metoda : contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Uyung Sulaksana, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, 2003

2. A.Adji Watono dan Maya C. Watono, IMC That Sells, PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011
3. Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, Marketing Management, 13th Edition, Perason Education, Inc, 2009).
	Kemampu an menguraikan cara –cara penciptakan nilai bagi organisasi


	4


	Mahasiswa mampu memahami dan menguraikan Model 6 pasar konsumen 
	MERANCANG DAN MENYUSUN PESAN
	1. Metoda : contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Uyung Sulaksana, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, 2003

2. A.Adji Watono dan Maya C. Watono, IMC That Sells, PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011
3. Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, Marketing Management, 13th Edition, Perason Education, Inc, 2009)
	Kemampuanmemahami dan menguraikan Model 6 pasar konsumen 

	5
	Mahasiswa mampu memahami dan menguraikan Model 6 pasar referral market
	SUMBER DAN SALURAN KOMUNIKASI PEMASARAN
	1. Metoda : contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Uyung Sulaksana, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, 2003

2. A.Adji Watono dan Maya C. Watono, IMC That Sells, PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011.
3. Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, Marketing Management, 13th Edition, Perason Education, Inc, 2009
	Kemampuan memahami dan menguraikan Model 6 pasar referral market

	6


	Mahasiswa mampu memahami dan menguraikan Model 6 pasar suplier dan aliansi  
	PERIKLANAN
	1. Metoda : contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Uyung Sulaksana, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, 2003

2. A.Adji Watono dan Maya C. Watono, IMC That Sells, PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011
3. Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, Marketing Management, 13th Edition, Perason Education, Inc, 2009.

	Kemampuan memahami dan menguraikan Model 6 pasar suplier dan aliansi  

	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN
	SUMBER 
PEMBELAJARAN
	INDIKATOR
PENILAIAN

	7
	Mahasiswa mampu memahami dan menguraikan Model 6 pasar khususnya influence markets
	PROMOSI PENJUALAN
	1. Metoda : contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Uyung Sulaksana, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, 2003

2. A.Adji Watono dan Maya C. Watono, IMC That Sells, PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011
3. Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, Marketing Management, 13th Edition, Perason Education, Inc, 2009
	Kemampuan memahami dan menguraikan Model 6 pasar khususnya influence markets

	8
	Mahasiswa mampu memahami recruitment market
	PENJUALAN PERSONAL 
	1. Metoda : contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Uyung Sulaksana, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, 2003

2. A.Adji Watono dan Maya C. Watono, IMC That Sells, PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011
3. Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, Marketing Management, 13th Edition, Perason Education, Inc, 2009
	Kemampuan memahami recruitment market

	9


	Mahasiawa mampu memahami pasar internal 
	HUMAS DAN MARKETING PUBLIC RELATIONS
	1. Metoda : contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Uyung Sulaksana, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, 2003

2. A.Adji Watono dan Maya C. Watono, IMC That Sells, PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011.
3. Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, Marketing Management, 13th Edition, Perason Education, Inc, 2009
	Kemampuan  memahami pasar internal 

	10


	Mahasiswa mampu memahami mengelola pelanggan relasional 
	PEMASARAN LANGSUNG


	1. Metoda : contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Uyung Sulaksana, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, 2003

2. A.Adji Watono dan Maya C. Watono, IMC That Sells, PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011.
3. Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, Marketing Management, 13th Edition, Perason Education, Inc, 2009
	Mahasiswa mampumyai kemampuan memahami mengelola pelanggan relasional 

	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN
	SUMBER 
PEMBELAJARAN
	INDIKATOR
PENILAIAN

	11
	Mahasiswa mampu memahami mengelola jaringan relasional
	ANGGARAN KOMUNIKASI PEMASARAN
	1. Metoda : contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Uyung Sulaksana, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, 2003

2. A.Adji Watono dan Maya C. Watono, IMC That Sells, PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011.
3. Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, Marketing Management, 13th Edition, Perason Education, Inc, 2009
	Kemampuan  memahami mengelola jaringan relasional

	12


	Mahasiswa mampu memahami dan integrasi kualitas, pelayanan jasa pelanggan 
	MENGUKUR EFEKTIFITAS KOMUNIKASI
	1. Metoda : contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Uyung Sulaksana, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, 2003

2. A.Adji Watono dan Maya C. Watono, IMC That Sells, PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011
3. Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, Marketing Management, 13th Edition, Perason Education, Inc, 2009
	Kemampuan memahami dan integrasi kualitas, pelayanan jasa pelanggan 

	13


	Mahasiswa mampu memahami implementasi strategi kemitraan
	KOMUNIKASI PEMASARAN LINI ATAS (ATL) DAN LINI BAWAH (BTL)
	1. Metoda : contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Uyung Sulaksana, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, 2003

2. A.Adji Watono dan Maya C. Watono, IMC That Sells, PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011
3. Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, Marketing Management, 13th Edition, Perason Education, Inc, 2009
	Kemampuanmemahami implementasi strategi kemitraan

	14

	Mahasiswa mampu memahami mengontrol dan memonitor hubungan dengan stake holdernya
	PENERAPAN IMC DI PERUSAHAAN
	1. Metoda : contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	1. Uyung Sulaksana, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, 2003

2. A.Adji Watono dan Maya C. Watono, IMC That Sells, PT. Gramedia Pustaka Utama, 2011
3. Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, Marketing Management, 13th Edition, Perason Education, Inc, 2009
	Kemampuan memahami mengontrol dan memonitor hubungan dengan stake holdernya


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
	Post Test
	Tes tulisan (UTS)
	Mampu menganalisis dan menjelaskan hubungan pemasaran dengan komunikasi dan mampu menjelaskan proses komunikasi serta mampu memberikan contoh kongkrit atas tujuan penyusunan anggaran
	Mampu menganalisis dan menjelaskan hubungan pemasaran dengan komunikasi dan mampu menjelaskan proses komunikasi
	Pemahaman sebagian hubungan pemasaran dengan komunikasi dan mampu menjelaskan proses komunikasi
	Pemahaman sedikit hubungan pemasaran dengan komunikasi dan mampu menjelaskan proses komunikasi
	Tidak hubungan pemasaran dengan komunikasi dan mampu menjelaskan proses komunikasi
	5 %

	2


	Post Test
	Tes tulisan (UTS)
	Pemahaman dan Kemampuan  menguraikan pengertian pnciptakan nilai bagi pelanggan serta mampu memberikan contoh nyata
	Pemahaman dan Kemampuan  menguraikan pengertian pnciptakan nilai bagi pelanggan tanpa mampu memberikan contoh nyata
	Paham sebagian dalam  menguraikan pengertian pnciptakan nilai bagi pelanggan
	Paham sedikit menguraikan pengertian pnciptakan nilai bagi pelanggan
	Tidak Paham  dalam  menguraikan pengertian pnciptakan nilai bagi pelanggan
	5 %

	3
	Post Test
	Tes tulisan (UTS)
	Kemampuan menguraikan cara –cara penciptakan nilai bagi organisasi
 serta mampu memberikan contoh nyata 
	Kemampuan menguraikan cara –cara penciptakan nilai bagi organisasi
tanpa mampu untuk memberikan contoh nyata
	Paham sebagian cara –cara penciptakan nilai bagi organisasi

	Paham sedikit cara –cara penciptakan nilai bagi organisasi

	Tidak paham cara –cara penciptakan nilai bagi organisasi

	5 %

	4


	Post Test
	Tes tulisan (UTS)
	Kemampuan memahami dan menguraikan Model 6 pasar konsumen serta mampu memberikan contoh nyata
	Kemampuan memahami dan menguraikan Model 6 pasar konsumen tanpa memberikan contoh nyata
	Paham sebagian Model 6 pasar konsumen
	Paham sedikit Model 6 pasar konsumen
	Tidak Paham Model 6 pasar konsumen
	5 %

	5
	Post Test
	Tes tulisan (UTS)
	Kemampuan memahami dan menguraikan Model 6 pasar referral market serta mampu memberikan contoh nyata
	Pemahaman Model 6 pasar referral market serta mampu tanpa mampu memberikan contoh nyata
	Paham sebagian Model 6 pasar referral market serta mampu
	Paham sedikit Model 6 pasar referral market serta mampu
	Tidak Paham Model 6 pasar referral market serta mampu
	10 %

	6
	Post Test
	Tes tulisan (UTS)
	Kemampuan memahami dan menguraikan Model 6 pasar suplier dan aliansi  serta mampu memberikan contoh nyata
	Pemahaman Model 6 pasar suplier dan aliansi tanpa mampu memberikan contoh nyata
	Paham sebagian Model 6 pasar suplier dan aliansi
	Paham sedikit Model 6 pasar suplier dan aliansi
	Tidak Paham  Model 6 pasar suplier dan aliansi
	10 %

	7
	Post Test
	Tes tulisan (UTS)
	Kemampuan memahami dan menguraikan Model 6 pasar khususnya influence markets serta mampu memberikan contoh nyata


	Pemahaman dan Kemampuan  menguraikan Model 6 pasar khususnya influence markets tanpa mampu memberikan contoh nyata
	Paham sebagian dalam  menguraikan Model 6 pasar khususnya influence markets
	Paham sedikit dalam  menguraikan Model 6 pasar khususnya influence markets
	Tidak Paham  dalam  menguraikan Model 6 pasar khususnya influence markets
	10 %

	8


	Post Test
	Tes tulisan (UAS)
	Kemampuan memahami recruitment market serta mampu memberikan contoh nyata
	Pemahaman dan Kemampuan  dalam recruitment market tanpa mampu memberikan contoh nyata
	Paham sebagian recruitment market
	Paham sedikit recruitment market
	Tidak Paham  recruitment market
	10 %

	9


	Post Test
	Tes tulisan (UAS)
	Kemampuan  memahami pasar internal  serta mampu memberikan contoh nyata
	Pemahaman pasar internal tanpa mampu memberikan contoh nyata
	Paham sebagian pasar internal
	Paham sedikit pasar internal
	Tidak Paham  pasar internal
	5 %

	10


	Post Test
	Tes tulisan (UAS)
	Mahasiswa mampumyai kemampuan memahami mengelola pelanggan relasional serta mampu memberikan contoh nyata
	Pemahaman dan Kemampuan mengelola pelanggan relasional tanpa mampu memberikan contoh nyata
	Paham sebagian mengelola pelanggan relasional
	Paham sedikit dalam  mengelola pelanggan relasional
	Tidak Paham  dalam  mengelola pelanggan relasional
	5 %

	11
	Post Test
	Tes tulisan (UAS)
	Kemampuan  memahami mengelola jaringan relasional serta mampu memberikan contoh nyata
	Pemahaman dan kemampuan dalam mengelola jaringan relasional tanpa mampu memberikan contoh nyata
	Paham sebagian dalam  mengelola jaringan relasional
	Paham sedikit dalam  mengelola jaringan relasional
	Tidak Paham  dalam  mengelola jaringan relasional
	10 %

	12


	Post Test
	Tes tulisan (UAS)
	Kemampuan memahami dan integrasi kualitas, pelayanan jasa pelanggan serta memberikan contoh nyata 
	Pemahaman dan  kemampuan dalam integrasi kualitas, pelayanan jasa pelanggan tanpa mampu memberikan contoh nyata
	Paham sebagian dalam  integrasi kualitas, pelayanan jasa pelanggan
	Paham sedikit dalam  integrasi kualitas, pelayanan jasa pelanggan
	Tidak Paham  dalam  integrasi kualitas, pelayanan jasa pelanggan
	5%

	13


	Post Test
	Tes tulisan (UAS)
	Kemampuan memahami implementasi strategi kemitraan serta mampu memberi contoh nyata 
	Pemahaman dan kemampuan dalam implementasi strategi kemitraan tanpa mampu memberikan contoh nyata
	Paham sebagian dalam  implementasi strategi kemitraan
	Paham sedikit dalam  implementasi strategi kemitraan
	Tidak Paham  dalam  implementasi strategi kemitraan
	5 %

	14
	Post Test
	Tes tulisan (UAS)
	Kemampuan memahami mengontrol dan memonitor hubungan dengan stake holdernya serta mampu memberikan contoh nyata
	Pemahaman dan kemampuan dalam mengontrol dan memonitor hubungan dengan stake holdernya tanpa mampu memberikan contoh nyata
	Paham sebagian dalam  mengontrol dan memonitor hubungan dengan stake holdernya
	Paham sedikit dalam  mengontrol dan memonitor hubungan dengan stake holdernya
	Tidak Paham  dalam  mengontrol dan memonitor hubungan dengan stake holdernya
	5 %


Komponen penilaian :

1. Kehadiran 
= 10 %

2. Tugas 
= 20 %

3. UTS 
= 30 %

4. UAS 
= 40 %

Jakarta, 10 Oktober 2016
Mengetahui, 











Ketua Program Studi,







Dosen Pengampu,
Adrie Putra,SE, MM








DR,IR. Rojuaniah,MM
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