RENCANA PEMBELAJARAN SEMESTER PROGRAM SARJANA
Melalui mata kuliah dalam bentuk kegiatan tatap muka kegiatan penugasan terstruktur dan kegiatan mandiri

MATA KULIAH					: Manajemen Pemasaran
SKS						: 3
KODE						:
PROGRAM STUDI				: Manajemen Bisnis Syariah
SEMESTER					:
NAMA DOSEN PENGAMPU			: 
COURSE LEARNING OUTCOMES	: Mahasiswa mampu memahami konsep pasar dan segmentasi pasar, strategi pemasaran, menganalisa peluang pemasaran, serta terampil mengaplikasikannya dalam perencanaan dan pengendalian kegiatan pemasaran.

	Minggu ke-
	Kemampuan atau capaian pembelajaran (CP) yang diharapkan pada setiap pertemuan
	Bahan kajian dan sub bahan kajian atau konsep utama & sub konsep utama
	Deskripsi pengalaman atau kegiatan belajar mahasiswa melalui kuliah dalam bentuk kegiatan tatap muka, kegiatan penugasan terstruktur & kegiatan mandiri
	Waktu belajar (menit)
	Nama strategi/ metode pembelajaran
	Indikator kemamuan atau indikator capaian pembelajaran (CP) mahasiswa yang diharapkan  pada setiap pertemuan
	penilaian
	bobot
	Daftar referensi yang digunakan

	(1)
	(2)
	(3)
	(4)
	(5)
	(6)
	(7)
	(8)
	(9)
	(10)

	1
	Mampu memahami dan menjelaskan
 
	Konsep dasar pemasaran 
	1. Tugas kelompok
2. Presentasi

	150
	Ceramah, tanya jawab dan diskusi (Collaborative dan problem based learning)
	1. Kelengkapan dan kebenaran identifikasi dan penjelasan
2. Kerjasama
3. Presentasi
	1. Kehadiran
2. Penyajian tugas dan diskusi
3. UTS
4. UAS	
	25 %

25 %

25 %
25 %
	M. Nur Riyanto Al-Arif. 2010. Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah. Bandung: Alfabeta.

	2
	Mampu memahami dan menjelaskan
 
	Konsep dasar pemasaran 
	1. Tugas kelompok
2. Presentasi

	150
	Ceramah, tanya jawab dan diskusi (Collaborative dan problem based learning)
	1. Kelengkapan dan kebenaran identifikasi dan penjelasan
2. Kerjasama
3. Presentasi
	1. Kehadiran
2. Penyajian tugas dan diskusi
3. UTS
4. UAS	
	25 %

25 %

25 %
25 %
	Hernawan Kertajaya.2006. Syariah Marketing. Bandung: Mizan.

	3
	Mampu memahami dan menjelaskan
 
	Membangun strategi pemasaran dan perencanaan pemasaran
	1. Tugas kelompok
2. Presentasi

	150
	Ceramah, tanya jawab dan diskusi (Collaborative dan problem based learning)
	1. Kelengkapan dan kebenaran identifikasi dan penjelasan
2. Kerjasama
3. Presentasi
	1. Kehadiran
2. Penyajian tugas dan diskusi
3. UTS
4. UAS		
	25 %

25 %

25 %
25 %
	Kasmir. 2004. Pemasaran Bank. Jakarta: Kencana

	4
	Mampu memahami, mengidentifikasi, menjelaskan, berkomunikasi dan bekerja sama
	Mengidentifikasi segmen pasar, pasar sasaran dan positioning
	1. Tugas kelompok
2. Presentasi

	150
	Ceramah, tanya jawab dan diskusi (Collaborative dan problem based learning)
	1. Kelengkapan dan kebenaran identifikasi dan penjelasan
2. Kerjasama
3. Presentasi
	1. Kehadiran
2. Penyajian tugas dan diskusi
3. UTS
4. UAS	
	25 %

25 %

25 %
25 %
	Gunawan Disaputro. 2010. Manajemen Pemasaran. Yogyakarta: YKPN

	5
	Mampu memahami dan menjelaskan

	Membangun kepuasan pelanggan melalui mutu, pelayanan dan nilai
	1. Tugas kelompok
2. Presentasi

	150
	Ceramah, tanya jawab dan diskusi (Collaborative dan problem based learning)
	1. Kelengkapan dan kebenaran identifikasi dan penjelasan
2. Kerjasama
3. Presentasi
	1. Kehadiran
2. Penyajian tugas dan diskusi
3. UTS
4. UAS		
	25 %

25 %

25 %
25 %
	Oentoro, Deliyanti. 2010. Manajemen Pemasaran Modern. Yogyakarta: Laksbang Pressindo

	6
	Mampu memahami dan menjelaskan

	Produk dan strategi produk perusahaan
	1. Tugas kelompok
2. Presentasi

	150
	Ceramah, tanya jawab dan diskusi (Collaborative dan problem based learning)
	1. Kelengkapan dan kebenaran identifikasi dan penjelasan
2. Kerjasama
3. Presentasi
	1. Kehadiran
2. Penyajian tugas dan diskusi
3. UTS
4. UAS	
	25 %

25 %

25 %
25 %
	Tjiptono, Fandy. 2008. Strategi Pemasaran, Edisi Ketiga. Andi, Yogyakarta.

	7
	Mampu memahami dan menjelaskan
	Penentuan harga dan strategi harga
	1. Tugas kelompok
2. Presentasi

	150
	Ceramah, tanya jawab dan diskusi (Collaborative dan problem based learning)
	1. Kelengkapan dan kebenaran identifikasi dan penjelasan
2. Kerjasama
3. Presentasi
	1. Kehadiran
2. Penyajian tugas dan diskusi
3. UTS
4. UAS				
	25 %

25 %

25 %
25 %
	Kotler, dan Amstrong, Setyo. 2012, “Pengaruh Iklan Televisi dan Harga Terhadap keputusan Pembelian Sabun Lux”, Jurnal Riset Sains Indonesia.Vol. 3, No. 1.

	8
	UTS

	9
	Mampu memahami dan menjelaskan

	Strategi promosi
	1. Tugas kelompok
2. Presentasi

	150
	Ceramah, tanya jawab dan diskusi (Collaborative dan problem based learning)
	1. Kelengkapan dan kebenaran identifikasi dan penjelasan
2. Kerjasama
3. Presetasi
	1. Kehadiran
2. Penyajian tugas dan diskusi
3. UTS
4. UAS		
	25 %

25 %

25 %
25 %
	Kotler dan Amstrong. 2008. Prinsip-prinsip Pemasaran. Jilid 1 dan 2.Edisi 12. Jakarta: Erlangga

	10
	Mampu memahami, mengidentifikasi, menjelaskan, berkomunikasi dan bekerja sama
	Strategi penentuan lokasi, chanelling dan distribusi 
	1. Tugas kelompok
2. Presentasi

	150
	Ceramah, tanya jawab dan diskusi (Collaborative dan problem based learning)
	1. Kelengkapan dan kebenaran identifikasi dan penjelasan
2. Kerjasama
3. Presentasi
	1. Kehadiran
2. Penyajian tugas dan diskusi
3. UTS
4. UAS	
	25 %

25 %

25 %
25 %
	Saladin, Djaslim, 2006, Manajemen Pemasaran, Edisi Keempat, Bandung : Linda Karya

	11
	Mampu memahami, mengidentifikasi, menjelaskan, berkomunikasi dan bekerja sama 
	People (Orang)

	1. Tugas kelompok
2. Presentasi

	150
	Ceramah, tanya jawab dan diskusi (Collaborative dan problem based learning)
	1. Kelengkapan dan kebenaran identifikasi dan penjelasan
2. Kerjasama
3. Presentasi
	1. Kehadiran
2. Penyajian tugas dan diskusi
3. UTS
4. UAS	
	25 %

25 %

25 %
25 %
	Kotler, Philip. 2005. Manajamen Pemasaran, Jilid 1 dan 2. Jakarta: PT. Indeks Kelompok Gramedia.

	12
	Mampu memahami, mengidentifikasi, menjelaskan, berkomunikasi dan bekerja sama
	Physical Evidence (Bukti Fisik)
	1. Tugas kelompok
2. Presentasi

	150
	Ceramah, tanya jawab dan diskusi (Collaborative dan problem based learning)
	1. Kelengkapan dan kebenaran identifikasi dan penjelasan
2. Kerjasama
3. Presentasi
	1. Kehadiran
2. Penyajian tugas dan diskusi
3. UTS
4. UAS			
	25 %

25 %

25 %
25 %

	

	13
	Mampu memahami, mengidentifikasi, menjelaskan, berkomunikasi dan bekerja sama
	Process (Proses)
	1. Tugas kelompok
2. Presentasi

	150
	Ceramah, tanya jawab dan diskusi (Collaborative dan problem based learning)
	1. Kelengkapan dan kebenaran identifikasi dan penjelasan
2. Kerjasama
3. Presentasi
	1. Kehadiran
2. Penyajian tugas dan diskusi
3. UTS
4. UAS			
	25 %

25 %

25 %
25 %
	

	14
	Mampu memahami, mengidentifikasi, menjelaskan, berkomunikasi dan bekerja sama
	Komunikasi pemasaran terintegrasi

	1. Tugas kelompok
2. Presentasi

	150
	Ceramah, tanya jawab dan diskusi (Collaborative dan problem based learning)
	1. Kelengkapan dan kebenaran identifikasi dan penjelasan
2. Kerjasama
3. Presentasi
	1. Kehadiran
2. Penyajian tugas dan diskusi
3. UTS
4. UAS			
	25 %

25 %

25 %
25 %
	

	15
	Mampu memahami, mengidentifikasi, menjelaskan, berkomunikasi dan bekerja sama
	Menganalisis industri dan para pesaing dan Riset pemasaran
	1. Tugas kelompok
2. Presentasi

	150
	Ceramah, tanya jawab dan diskusi (Collaborative dan problem based learning)
	1. Kelengkapan dan kebenaran identifikasi dan penjelasan
2. Kerjasama
3. Presentasi
	1. Kehadiran
2. Penyajian tugas dan diskusi
3. UTS
4. UAS			
	25 %

25 %

25 %
25 %
	

	16
	UAS




