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MJ 207 Manajemen Pemasaran : S-1, 3 SKS, Semester 7

Setelah mengikuti perkuliahan ini mahasiswa diharapkan mampu menganalisis peluang dalam rangka pengambilan keputusan pemasaran. Disamping itu mahasiswa diharapkan terampil dalam mengembangkan dan mengimplementasikan program pemasaran. Perkuliahan ini dimaksudkan untuk memberikan pengetahuan tentang kerangka manajemen pemasaran, analisis peluang pemasaran, pengembangan strategi pemasaran, pengambilan keputusan pemasaran, serta pengelolaan dan penyampaian program pemasaran. 

Pelaksanaan kuliah menggunakan pendekatan ekspositori dalam bentuk ceramah dan tanya jawab, yang dilengkapi dengan penggunaan LCD dan OHP, dan pendekatan inkuiri, yaitu penyelesaian tugas, diskusi, studi kasus, dan pemecahan masalah. Tahap penguasaan mahasiswa dievaluasi terhadap tugas, penyajian dan diskusi serta nilai UTS dan UAS. Buku sumber utama : (1) Kotler, Phillip, Kevin L. Keller, 2006. Marketing Management, Prentice Hall, New Jersey.  (2) 2003. Kotler, Phillip. A Framework for Marketing Management, Prentice Hall, New Jersey. (3) Svend, Hollensen. 2003. Marketing Management, Second Edition, Prentice Hall. (4) Russell Winer. 2004. Marketing Management, Second Edition, Prentice Hall.

SILABUS

1   
Identitas mata kuliah

Nama mata kuliah 

:  Manajemen Pemasaran
Kode Mata kuliah 

:  MJ 207
Jumlah SKS


:  3 SKS

Semester


:  3

Kelompok mata kuliah
:  MKK Program

Program Studi/Program
:  Manajemen/S-1

Status mata kuliah

: Mata Kuliah Wajib

Prasyarat


: Tidak ada

Dosen
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Tujuan


Setelah mengikuti perkuliahan ini mahasiswa diharapkan : 

a. Mampu menganalisis peluang dalam rangka pengambilan keputusan pemasaran
b. Terampil dalam mengembangkan dan mengimplementasikan program pemasaran
3

Deskripsi Isi 


Mata kuliah ini membahas mengenai kerangka manajemen pemasaran, analisis peluang pemasaran, pengembangan strategi pemasaran, pengambilan keputusan pemasaran, serta pengelolaan dan penyampaian program pemasaran. 

4.    
Pendekatan Pembelajaran:

  
Ekspositori dan inkuiri

a. Metode    :   Ceramah dan tanya jawab

b. Tugas       :  Analisis kasus, diskusi, dan laporan hasil diskusi 

c. Media      :  Whiteboard, OHP, dan LCD 

5.    
Evaluasi

a. Kehadiran

b. Tugas

c. Diskusi

d. UTS

e. UAS

6.   
Rincian Materi Perkuliahan Tiap Pertemuan

Pertemuan 1  
:  Pemasaran Abad 21
Pertemuan 2  
:  Membangun Strategi dan Perencanaan Pemasaran
Pertemuan 3  
:  Nilai Pelanggan
Pertemuan 4  
:  Kuis
Pertemuan 5  
:  Menciptakan Nilai, Kepuasan, dan Loyalitas Pelanggan
Pertemuan 6  
:  Perilaku Konsumen
Pertemuan 7  
:  Kuis
Pertemuan 8  
:  Ujian Tengah Semester (UTS)

Pertemuan 9-10:  Strategi Pemasaran
Pertemuan 11-12:  Strategi Produk
Pertemuan 13
:  Kuis
Pertemuan 14
:  Strategi Harga
Pertemuan 15
:  Strategi promosi
Pertemuan 16 
: Ujian Akhir Semester (UAS)

7.   
Buku Sumber 
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