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Deskripsi
Mata Kuliah

:| Mata kuliah ini dirancang agar mahasiswa dapat memahami proses penentuan

rencana dengan mempertimbangkan aspek-aspek penting yang berfokus pada
tujuan jangka panjang, disertai penyusunan suatu cara atau upaya untuk
memasarkan/mempromosikan jasa, brand atau produk, menggunakan media
digital

Capaian
Pembelajaran
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;| Setelah menyelesaikan mata kuliah ini, mahasiswa diharapkan:
1.

Mampu menjelaskan konsep-konsep kunci dalam strategi pemasaran dan
digital marketing

Mampu mengintegrasikan ke dalam aspek-aspek operasi bisnis

Mampu menyelesaikan masalah-masalah yang berkaitan dengan strategi
pemasaran dan digital marketing

Memahami pengambilan keputusan berdasarkan data

Memahami proses penentuan rencana dengan mempertimbangkan aspek-
aspek penting yang berfokus pada tujuan jangka panjang

Mampu  memasarkan/mempromosikan  jasa, brand atau produk,
menggunakan media digital

Soft Skill

Kemampuan analisis
Kemampuan komunikasi
Kemampuan presentasi
Kemampuan penyelesaian tugas
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Penilaian ;| Untuk lulus mata kuliah ini, mahasiswa wajib mengikuti perkuliahan minimal

dihitung berdasarkan komponen berikut ini:
1. Tugas/Kuis 20%
2. Keaktifan 20%
3. Ujian Tengah Semester 30%
4. Ujian Akhir Semester ~ 30%

80% dari total pertemuan atau 13 kali dari total 16 pertemuan. Nilai akan

Pembobotan :180-100 : A

Penilaian 76 -79 - A-
71-75 B+
65-69 :B-
61-64 :C+
60 :C
Dst,..

RENCANA PERKULIAHAN SEMESTER

Perkuliahan dilaksanakan berdasarkan urutan kegiatan sebagai berikut:

No Pokok Pembahasan Sub Pokok Pembahasan Bentuk Kriteria
Pembelajaran Penilaian
1 | Pengantar = Penjelasan mengenai kontrak | Diskusi secara Kehadiran
perkuliahan kuliah dan rencana daring
perkuliahan semester
2 | Pengantar strategi = Strategi pemasaran Diskusi atau Kehadiaran,
pemasaran & digital » Langkah-langkah strategi presentasi secara | keaktifan,
marketing pemasaran daring penguasaan
= Bauran pemasaran materi,
= Evaluasi strategi pemasaran kemampuan
= Digital marketing komunikasi,

» Media digital
= Digital marketing content
= Konsep digital marketing

penyelesaian
tugas

content
3 | Strategi pemasaran = Konsep produksi (production | Diskusi atau Kehadiaran,
dalam bisnis concept) presentasi secara | keaktifan,
daring penguasaan




= Konsep produk (product
concept)

= Konsep penjualan (selling
concept)

= Konsep pemasaran
(marketing concept)

= Konsep pemasaran sosial
(societal marketing concept)

= Pendekatan strategi
pemasaran

materi,
kemampuan
komunikasi,
penyelesaian
tugas

Menciptakan loyalitas
dan hubungan jangka
panjang

= Kepuasan pelanggan

= Survey kepuasan pelanggan

= Teknik pengukuran kepuasan
pelanggan

» Kualitas produk dan jasa

= Memaksimalkan nilai hidup
pelanggan

= Profitabilitas pelanggan

= Mengukur nilai hidup
pelanggan

» Manajemen hubungan
pelanggan

» Manfaat pelaksanaan
customer relationship

Diskusi atau
presentasi secara
daring

Kehadiaran,
keaktifan,
penguasaan
materi,
kemampuan
komunikasi,
penyelesaian
tugas

management
= Basis data (database)
pelanggan
Menganalisis pasar = Perilaku konsumen Diskusi atau Kehadiaran,
konsumen = Faktor yang mempengaruhi presentasi secara | keaktifan,
perilaku konsumen daring penguasaan
= Proses keputusan pembelian materi,
» Tingkat keterlibatan kemampuan
konsumen komunikasi,
= Mental accounting penyelesaian
tugas
Menganalisis pasar = Karakter pasar bisnis Diskusi atau Kehadiaran,
bisnis = Situasi pembelian presentasi secara | keaktifan,
= Pembelian atau penjualan daring penguasaan
berdasarkan sistem materi,
» Pihak yang terlibat kemampuan
= Pembelian atau pengadaan komunikasi,

organisasi

= Tahapan proses pembelian
pasar bisnis

= Hubungan pelanggan pasar
bisnis

penyelesaian
tugas




7 | Identifikasi segmen = Pengertian segmen pasar Diskusi atau Kehadiaran,
pasar dan target = Dasar segmentasi pasar presentasi secara | keaktifan,
konsumen daring penguasaan
= Dasar segmentasi pasar materi,
bisnis kemampuan
= Kriteria segmentasi yang komunikasi,
efektif penyelesaian
= Evaluasi dan seleksi segmen tugas
pasar
8 MID TEST
9 | Menciptakan ekuitas = Pengertian merek dan ekuitas | Diskusi atau Kehadiaran,
merek merek presentasi secara | keaktifan,
= Peran merek bagi perusahaan | daring penguasaan
= Model ekuitas merek materi,
= Membangun ekuitas merek kemampuan
= Mengukur ekuitas merek komunikasi,
= Mengelola ekuitas merek penyelesaian
» Merancang strategi merek tugas
= Portofolio merek
10 | Positioning merek » Membangun dan Diskusi atau Kehadiaran,
mengembangkan posisi presentasi secara | keaktifan,
merek daring penguasaan
= Mengidentifikasi dan materi,
menganalisis pesaing kemampuan
= Points of difference (pod) dan komunikasi,
points of parity (pop) penyelesaian
= Strategi diferensiasi tugas
= Emotional branding
11 | Aspek dan strategi = Pengertian promosi Diskusi atau Kehadiaran,
promosi dalam = Tujuan promosi presentasi secara | keaktifan,
pemasaran = Bauran promosi daring penguasaan
= Periklanan materi,
» Promosi penjualan kemampuan
= Penjualan langsung komunikasi,
» Hubungan masyarakat penyelesaian
= Penjualan tugas
perorangan/personal
= Strategi pengeluaran promosi
12 | Analisis dan strategi = Konsep dan peranan harga Diskusi atau Kehadiaran,
penetapan harga = Konsep harga pre_sentasi secara | keaktifan,
= Dimensi strategis harga daring Eﬁ;g‘:iasaa”
= Strategi penetapan harga kemampuan
untuk produk baru komunikasi,

= Faktor—faktor yang

penyelesaian




mempengaruhi permintaan tugas
harga
= Strategi penetapan harga
berdasarkan persepsi
pelanggan mengenai nilai
= Tujuan penetapan harga
= Strategi pemasaran dan
tujuan penetapan harga
= Faktor-faktor pertimbangan
dalam penetapan harga
= Strategi penyesuaian harga
13 | Merancang sistem = Relevansi pemasaran modern | Diskusi atau Kehadiaran,
informasi pemasaran dan informasi pemasaran presentasi secara | keaktifan,
= Jenis informasi pemasaran daring penguasaan
dan unit penanggung jawab materi,
= Marketing intelligence kemampuan
system komunikasi,
= Analisis lingkungan makro penyelesaian
tugas
14 | Konsep dan strategi = Strategi pemasaran Diskusi atau Kehadiaran,
pemasaran online = Strategi pemasaran online presentasi secara | keaktifan,
= E-commerce daring penguasaan
= E-commerce di Indonesia materi,
= Perbedaan e-commerce kemampuan
dengan Marketplace dan komunikasi,
penjelasannya penyelesaian
tugas
15 | Kajian literatur = Mencari 3 hasil penelitian Diskusi atau Kehadiaran,
ilmiah mengenai ilmiah mengenai digital presentasi secara | keaktifan,
digital marketing marketing (Jurnal/Artikel) 5 | daring penguasaan
tahun terakhir di google materi,
cendekia atau jurnal kemampuan
internasional komunikasi,

= Mendeskripsikan metode
penelitian Jurnal/Artikel
tersebut

= Mendeskripsikan hasil
penelitian dan pembahasan
Jurnal/Artikel tersebut

= Mendeskripsikan kesimpulan
dan saran Jurnal/Artikel
tersebut

penyelesaian
tugas

16

FINAL TEST




