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SILABUS

I.    DESKRIPSI MATA KULIAH

Mata kuliah ini terdiri dari teori yang membahas tentang: pengertian pemasaran, pendekatan pemasaran, lingkungan pemasaran, sasaran pemasaran, perilaku dan motivasi pembelian, segmentasi pasar, bauran pemasaran dan variabelnya meliputi:  produk,  harga,  distribusi dan lokasi, promosi,  lingkungan fisik, proses dan personal/karyawan. manajemen tenaga penjualan, evaluasi penjualan dan perencanaan pemasaran.

II.  KOMPETENSI YANG DIKEMBANGKAN

1. Menjelaskan pengertian pemasaran

2. Menjelaskan pendekatan pemasaran

3. Menjelaskan lingkungan  pemasaran

4. Menjelaskan sasaran pemasaran

5. Menjelaskan perilaku dan motivasi pembeli

6. Menjelaskan segmentasi pasar

7. Menjelaskan bauran pemasaran

8. Menjelaskan variabel bauran pemasaran: produk 

9. Menjelaskan variabel bauran pemasaran: harga

10. Menjelaskan variabel bauran pemasaran: saluran distribusi

11. Menjelaskan variabel bauran pemasaran: promosi 

12. Menjelaskan variabel bauran pemasaran: lingkungan fisik

13. Menjelaskan variabel bauran pemasaran: proses

14. Menjelaskan variabel bauran pemasaran personal/karyawan

15. Menjelaskan tentang manajemen penjualan

16. Menjelaskan tentang evaluasi penjualan

17. Menjelaskan perencanaan dan proses pemasaran

III. INDIKATOR PENCAPAIAN KOMPETENSI

A. Aspek Kognitif dan Kecakapan Berpikir

1. Menjelaskan pentingnya mempelajari pemasaran
2. Mampu menjelaskan pengertian pemasaran
3. Mampu menjelaskan pendekatan pemasaran
4. Mampu menjelaskan lingkungan pemasaran
5. Mampu menjelaskan sasaran pemasaran
6. Mampu menjelaskan perilaku dan motivasi pembeli
7. Mampu menjelaskan segmentasi pasar
8. Mampu menjelaskan bauran pemasaran
9. Mampu menjelaskan variabel bauran pemasaran: produk 
10. Mampu menjelaskan variabel bauran pemasaran: harga
11. Mampu menjelaskan variabel bauran pemasaran: saluran distribusi
12. Mampu menjelaskan variabel bauran pemasaran: promosi 
13. Mampu menjelaskan variabel bauran pemasaran: lingkungan fisik
14. Mampu menjelaskan variabel bauran pemasaran: proses
15. Mampu menjelaskan variabel bauran pemasaran personal/karyawan
16. Mampu menjelaskan tentang manajemen penjualan
17. Mampu menjelaskan tentang evaluasi penjualan
18. Mampu menjelaskan perencanaan dan proses pemasaran
B. Aspek Psikomotor

1. Mahasiswa mampu mengidentifikasi berbagai pendekatan dalam pemasaran

2. Mahasiswa mampu mengidentifikasi perilaku dan motivasi pembeli

3. Mahasiswa mampu mengidentifikasi berbagai variabel bauran pemasaran

4. Mahasiswa mampu menggunakan rumus dalam perhitungan harga jual

5. Mahasiswa mampu melakukan evaluasi penjualan.

C. Aspek Affektif, Kecakapan Sosial dan Personal

1. Mahasiswa mengikuti perkuliahan dengan tertib, sopan dan disiplin

2. Mahasiswa mengikuti perkuliahan dengan aktif

3. Mahasiswa memiliki sikap positif terhadap mata kuliah pemasaran
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V. PENILAIAN

Butir-butir penilaian terdiri dari:
	A. 
	Tugas Mandiri

Meringkas beberapa materi dari literatur tentang pemasaran. Membuat makalah tentang pemasaran produk boga  yang diterapkan/digunakan di lapangan. Membuat perencanaan pemasaran untuk suatu jenis produk boga. Nilai tertinggi yang dapat diberikan adalah 100.


	B. 
	Tugas Kelompok

Secara kelompok melakukan survey tentang aktivitas pemasaran pada suatu usaha yang bergerak dibidang boga. Mahasiswa membuat laporan dan dipresentasikan. Nilai tertinggi yang diberikan adalah 100.


	C. 
	Partisipasi dan Kehadiran Kuliah

Mengikuti kuliah dalam bentuk interaksi di kelas merupakan situasi sosial yang diciptakan oleh dosen untuk membantu mahasiswa mencapai tujuan belajarnya. Untuk itu kehadiran dan partisipasi mahasiswa mengikuti perkuliahan merupakan parameter keunggulan yang harus dikembangkan dan diberi bobot penilaian. Kewajiban menghadiri perkuliahan adalah 75 % dari 16 kali tatap muka. Bagi mahasiswa yang kurang dari 75 %  tidak diperbolehkan mengikuti ujian akhir. 



	D. 
	Ujian Mid Semester

Ujian mid semester dilaksanakan dipertengahan pelaksanaan perkuliahan bertujuan untuk memantau perkembangan belajar mahasiswa . Ujian mid semester diberlakukan  setengah pokok bahasan teori. Nilai maksimum 100. 



	E. 
	Ujian Akhir Semester

Ujian akhir semester dilaksanakan diakhir perkuliahan untuk mengetahui tingkat pencapaian kompetensi mahasiswa. Ujian akhir diberlakukan pada setengah pokok bahasan selanjutnya yang belum diujikan pada mid semester. Nilai tertinggi yang diberikan adalah 100. 




TABEL RINGKASAN BOBOT PENILAIAN
	No.
	Jenis Penilaian
	Skor Maksimum

	1.
	Kehadiran dan partisipasi kuliah
	10 %

	2.
	Tugas Mandiri
	15 %

	3.
	Tugas Kelompok
	15 %

	4.
	Ujian Mid Semester
	30 %

	5.
	Ujian Akhir semester
	30 %

	
	Jumlah maksimum
	100 %


TABEL PENGUASAAN KOMPETENSI
	No.
	Nilai
	Syarat

	1.
	A
	Nilai minimal yang harus diperoleh 86

	2.
	A-
	Nilai minimal yang harus diperoleh 80

	3.
	B+
	Nilai minimal yang harus diperoleh 75

	4.
	B
	Nilai minimal yang harus diperoleh 71

	5.
	B-
	Nilai minimal yang harus diperoleh 66

	6.
	C+
	Nilai minimal yang harus diperoleh 64

	7.
	C
	Nilai minimal yang harus diperoleh 56


SKEMA PERKULIAHAN
	Minggu ke
	Kompetensi Dasar
	Materi Dasar
	Strategi Perkuliahan
	Sumber/

referensi

	1
	Pengertian pemasaran
	1.1 Pengertian pemasaran

1.2 Arti pentingnya pemasaran

1.3 Lingkup kegiatan pemasaran

1.4 Hubungan pemasaran dalam kegiatan perusahaan


	Ceramah, tanya jawab
	1, 4 dan 5

	2.
	Pendekatan pemasaran
	1.1 Pendekatan serba barang

1.2 Pendekatan serba fungsi

1.3 Pendekatan serba lembaga

1.4 Pendekatan biaya


	Ceramah, tanya jawab
	1,4 dan 8

	3.


	Lingkungan pemasaran

Sasaran pemasaran
	1.1. Lingkungan eksternal

1.2. Lingkungan internal

1.3  Sistem pemasaran

1.4. Tujuan sistem  pemasaran

1.5  Sasaran pemasaraN
	Ceramah, tanya jawab

pemberian tugas
	4 dan8

	Minggu ke
	Kompetensi Dasar
	Materi Dasar
	Strategi Perkuliahan
	Sumber/

referensi

	4.
	Perilaku dan motivasi pembeli
	1.1 Pengertian & arti pentingnya perilaku dan mitivasi pembeli

1.2 Model perilaku dan pola pembelian
	Ceramah, tanya jawab, diskusi, pemberian tugas
	1,4 dan 8

	5.
	Segmentasi pasar
	1.1 Pengertian segmentasi pasar

1.2 Kreteria segmentasi

1.3 Penentuan pasar sasaran

1.4 Hubungan antara penetapan sasaran pasar dengan segmentasi pasar
	Ceramah, tanya jawab, pemberian tugas
	1, 4, 8 dan 9

	6.
	Mid Semester
	Materi kompetensi dasar minggu 1 – 6
	Ters tertulis
	

	7.
	Bauran pemasaran
	1.1 Pengertian bauran pemasaran

1.2 Faktor/variabel yang dapat dikendalikan

1.3 Faktor/variabel yang tidak dapat dikendalikan

1.4 Strategi pemasaran
	Ceramah, tanya jawab, pemberian tugas
	1,4,6 dan 7

	8.
	Produk
	1.1 Pengertian produk

1.2 Cakupan produk

1.3 Daur hidup produk

1.4 Pengembangan produk
	Ceramah, tanya jawab
	1, 2, 3 dan 4

	9.
	 Harga
	1.1 Pengertian harga

1.2 Kebijakan penetapan harga

1.3 Tujuan penetapan harga

1.4 Penetapan harga berorientasi permintaan

1.5 
	Ceramah, tanya jawab, pemberian tugas


	1,5 dan 8 

	Minggu ke
	Kompetensi Dasar
	Materi Dasar
	Strategi Perkuliahan
	Sumber/

referensi

	9
	 Harga
	1.6 Penetapan harga berorientasi pada biaya

1.7 Penetapan harga berorientasi persaingan
	Ceramah, tanya jawab, pemberian tugas
	1,5 dan 8 

	10.
	Distribusi dan lokasi
	1.1 Pengertian distribusi dan lokasi

1.2 Cakupan distribusi

1.3 Saluran distribusi

1.4 Pemilihan lokasi
	Ceramah, tanya jawab
	1, 4, 6 ,7 dan 9

	11
	Promosi
	1.1 Pengertian promosi

1.2 Macam-macam promosi

1.3 Persyaratan promosi

1.4 Cara-cara promosi

1.5 Ide-ide promosi
	Ceramah, tanya jawab


	1, 4, 6 ,7 dan 9

	12.


	Lingkungan fisik

Proses

Personal/karyawan
	1.1 Pengertian lingkungan fisik

1.2 Cakupan lingkungan fisik

1.3 Bentuk-bentuk lingkungan fisik 

1.4 Pengertian proses 

1.5 Bentuk/macam proses dalam pemasaran jasa 

1.6 Pengertian personal/karyawan

1.7 Hal-hal yang perlu diperhatikan oleh  karyawan

1.8 Sifat-sifat yang perlu dimiliki karyawan
	Ceramah, tanya jawab, pemberian tugas


	3 dan 6

	
	
	
	
	

	Minggu ke
	Kompetensi Dasar
	Materi Dasar
	Strategi Perkuliahan
	Sumber/

referensi

	13.
	Manajemen tenaga penjualan
	1.1 Pengertian tenaga penjualan

1.2 Tugas tenaga penjualan

1.3 Perkembangan dan kemajuan dalam manajemen tenaga penjualan
	Ceramah, tanya jawab
	1, 4 dan 8

	14
	Evaluasi penjualan
	1.1 Pengertian evaluasi penjualan

1.2 Menghitung titik pulang pokok

1.3 Mengestimasi turunnya penjualan

1.4 Mengantisipasi kemunduran penjualan


	Ceramah, tanya jawab
	1, 8 dan 9

	15
	Perencanaan dan proses pemasaran
	1.1 Perencanaan pemasaran

1.2 Proses pemasaran


	Ceramah, tanya jawab
	1,4, 5 dan 

	16.
	Ujian Akhir
	Materi kompetensi dasar minggu 8 -15
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