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	RENCANA PEMBELAJARAN SEMESTER GANJIL 2016/2017

	
	PROGRAM STUDI ILMU KOMUNIKASI FAKULTAS ILMU KOMUNIKASI

	
	UNIVERSITAS ESA UNGGUL

	

	Mata kuliah
	:
	Marketing
	Kode MK
	:
	MCM202

	Mata kuliah prasyarat
	:
	-
	Bobot MK
	:
	3 sks

	Dosen Pengampu
	:
	Euis Nurul Bahriyah, SE, M.Si
	Kode Dosen
	:
	5927

	Alokasi Waktu
	:
	Tatap Muka 14 x 100 menit

	Capaian Pembelajaran
	:
	1. Mahasiswa dapat merumuskan konsep desain sebuah produk dengan memahami pasar dan menimbang identitas budaya
2. Mahasiswa dapat memahami dasar pengertian pemasaran (marketing) beserta konsep-konsepnya
3. Mahasiswa perilaku pembelian pelanggan (consumer buying behavior) dan bagaimana menyeleksi pelanggan melalui tiga hal, yaitu: merumuskan segmentasi pasar (market segmentation), menentukan pasar sasaran (targeting) dan memposisikan produk (positioning) di pasar.
4. merumuskan konsep produk yang bersifat customer-driven marketing (mendorong konsumen ke pasar)

	
	
	

	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN 
	SUMBER 
PEMBELAJARAN
	INDIKATOR
PENILAIAN

	1
	Mahasiswa dapat menjelaskan Prinsip –prinsip pemasaran dan proses manajemen pemasaran
	Pengertian Prinsip-prinsip Pemasaran
a. Pengertian Pemasaran dan manajemen pemasaran

b. Arti penting memahami pemasaran dalam  proses desain
c. Filosofi Manajemen Pemasaran
	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. 2001, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. 
Abdullah & Tantri ,2015, Manajemen Pemasaran, Rajawali, Jakarta

Saladin, Djaslim 2004, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Pelaksanaan, dan Pengendalian,  Linda Karya, Bandung

Kotler,Kartajaya,2017 Marketing for Competitiveness Asia yang Mendunia pada Era Konsumen Digital, Mizan Media Utama, Yogyakarta

	Dapat menguraikan prinsip-prinsip pemasaran dan proses manajemen pemasaran

	2
	Mahasiswa dapat menjelaskan Falsafah Manajemen Pemasaran dan ruang lingkup pemasaran
	Falsafah Manajemen Pemasaran: Ruang lingkup Pemasaran
	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. 2001, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. 
Abdullah & Tantri ,2015, Manajemen Pemasaran, Rajawali, Jakarta

Saladin, Djaslim 2004, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Pelaksanaan, dan Pengendalian,  Linda Karya, Bandung

Kotler,Kartajaya,2017 Marketing for Competitiveness Asia yang Mendunia pada Era Konsumen Digital, Mizan Media Utama, Yogyakarta
	Dapat menguraikan Falsafah Manajemen Pemasaran dan ruang lingkup pemasaran

	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN 
	
	INDIKATOR

PENILAIAN

	3
	Mahasiswa dapat menjelaskan Sistem Informasi Pemasaran
	Sistem Informasi Pemasaran: Pencatatan Internal, Riset Pemasaran tentang lingkungan pemasaran, target pasar dan metodologi riset
	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. 2001, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. 
Abdullah & Tantri ,2015, Manajemen Pemasaran, Rajawali, Jakarta

Saladin, Djaslim 2004, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Pelaksanaan, dan Pengendalian,  Linda Karya, Bandung

Kotler,Kartajaya,2017 Marketing for Competitiveness Asia yang Mendunia pada Era Konsumen Digital, Mizan Media Utama, Yogyakarta
	Dapat menguraikan Sistem Informasi Pemasaran

	4
	Mahasiswa dapat menjelaskan dan memahami Kepuasan Konsumen dan Nilai, mutu, Pertukaran
	Pasar Konsumen dan Perilaku Pembelian 
Kepuasan Konsumen 
Nilai dan Pertukaran transaksi


	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. 2001, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. 
Abdullah & Tantri ,2015, Manajemen Pemasaran, Rajawali, Jakarta

Saladin, Djaslim 2004, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Pelaksanaan, dan Pengendalian,  Linda Karya, Bandung

Kotler,Kartajaya,2017 Marketing for Competitiveness Asia yang Mendunia pada Era Konsumen Digital, Mizan Media Utama, Yogyakarta
	Dapat menguraikan Kepuasan Konsumen dan Nilai, mutu, Pertukaran 

	5
	Mahasiswa dapat menjelaskan Perilaku Konsumen
	Model Perilaku Konsumen
Faktor yang mempengaruhi
	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. 2001, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. 
Abdullah & Tantri ,2015, Manajemen Pemasaran, Rajawali, Jakarta

Saladin, Djaslim 2004, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Pelaksanaan, dan Pengendalian,  Linda Karya, Bandung

Kotler,Kartajaya,2017 Marketing for Competitiveness Asia yang Mendunia pada Era Konsumen Digital, Mizan Media Utama, Yogyakarta
	Dapat menyebutkan Perilaku Konsumen


	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN 
	SUMBER 

PEMBELAJARAN
	INDIKATOR

PENILAIAN

	6
	Mahasiswa dapat menjelaskan Proses Analisis Pasar
	Analisis Pasar Bisnis
Ciri-ciri Pasar Bisnis

Pembelian dan Penjualan sistem
	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. 2001, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. 
Abdullah & Tantri ,2015, Manajemen Pemasaran, Rajawali, Jakarta

Saladin, Djaslim 2004, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Pelaksanaan, dan Pengendalian,  Linda Karya, Bandung

Kotler,Kartajaya,2017 Marketing for Competitiveness Asia yang Mendunia pada Era Konsumen Digital, Mizan Media Utama, Yogyakarta
	Mahasiswa dapat menjelaskan Proses Analisis Pasar

	7
	Agar mahasiswa mampu menjelaskan Strategi Segmentasi dan Peningkatan pangsa Pasar 
	Menjelaskan Proses Segmentasi

Tingkatan Segementasi

Dasar-dasar Segmentasi

	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. 2001, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. 
Abdullah & Tantri ,2015, Manajemen Pemasaran, Rajawali, Jakarta

Saladin, Djaslim 2004, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Pelaksanaan, dan Pengendalian,  Linda Karya, Bandung

Kotler,Kartajaya,2017 Marketing for Competitiveness Asia yang Mendunia pada Era Konsumen Digital, Mizan Media Utama, Yogyakarta
	Dapat menguraikan mampu menjelaskan Strategi Segmentasi dan Peningkatan pangsa Pasar

	8
	Agar mahasiswa dapat menjelaskan Ekuitas Merek dan Positioning Merek 
	Differensiasi bagi perusahaan
Menjelaskan penentuan perusahaan

Mengkomunikasikan penentuan posisi perusahaan
	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. 2001, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. 
Abdullah & Tantri ,2015, Manajemen Pemasaran, Rajawali, Jakarta

Saladin, Djaslim 2004, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Pelaksanaan, dan Pengendalian,  Linda Karya, Bandung

Kotler,Kartajaya,2017 Marketing for Competitiveness Asia yang Mendunia pada Era Konsumen Digital, Mizan Media Utama, Yogyakarta
	Agar mahasiswa dapat menjelaskan Ekuitas Merek dan Positioning Merek


	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN 
	SUMBER 

PEMBELAJARAN
	INDIKATOR

PENILAIAN

	9
	Agar mahasiswa memahami Strategi Pemasaran dan keunggulan kompetitif
	Strategi Pemasaran untuk pemimpin, penantang, pengikut dan perelung pasar
	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. 2001, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. 
Abdullah & Tantri ,2015, Manajemen Pemasaran, Rajawali, Jakarta

Saladin, Djaslim 2004, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Pelaksanaan, dan Pengendalian,  Linda Karya, Bandung

Kotler,Kartajaya,2017 Marketing for Competitiveness Asia yang Mendunia pada Era Konsumen Digital, Mizan Media Utama, Yogyakarta
	Agar mahasiswa dapat memahami Strategi Pemasaran dan keunggulan kompetitif

	10
	Mahasiswa mampu menjelaskan Strategi Produk dan Jasa
	Memahami tingkatan hierarki produk
Menguraikan Keputusan Bauran Produk

Menjelaskan Keputusan Merek


	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Aaker, David, 2014, 20 Prinsip Esensial Mengelola dan Mengembangkan Brand, Gramedia, Jakarta
Kotler dan Amstrong. 2001, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. 
Saladin, Djaslim 2004, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Pelaksanaan, dan Pengendalian,  Linda Karya, Bandung

Kotler,Kartajaya,2017 Marketing for Competitiveness Asia yang Mendunia pada Era Konsumen Digital, Mizan Media Utama, Yogyakarta
	Agar mahasiswa dapat menguraikan menjelaskan Strategi Produk dan Jasa

	11
	Mahasiswa dapat menjelaskan Strategi Harga
	Pengertian Harga
Manfaat dan Nilai harga

Faktor yang mempengaruhi Harga
	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. 2001, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. 
Abdullah & Tantri ,2015, Manajemen Pemasaran, Rajawali, Jakarta

Saladin, Djaslim 2004, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Pelaksanaan, dan Pengendalian,  Linda Karya, Bandung

Kotler,Kartajaya,2017 Marketing for Competitiveness Asia yang Mendunia pada Era Konsumen Digital, Mizan Media Utama, Yogyakarta
	Dapat menguraikan dan menjelaskan Strategi Harga


	SESI
	KEMAMPUAN

AKHIR
	MATERI 

PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN 
	SUMBER 

PEMBELAJARAN
	INDIKATOR

PENILAIAN

	12
	Mahasiswa dapat menjelaskan Proses dirstribusi 
	Distribusi

a. Sifat distribusi

b. Distribusi fisik dan manajemen logistic
c. Perdagangan eceran dan perdagangan besar
	3. Metoda contextual instruction

4. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. 2001, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. 
Abdullah & Tantri ,2015, Manajemen Pemasaran, Rajawali, Jakarta

Saladin, Djaslim 2004, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Pelaksanaan, dan Pengendalian,  Linda Karya, Bandung

Kotler,Kartajaya,2017 Marketing for Competitiveness Asia yang Mendunia pada Era Konsumen Digital, Mizan Media Utama, Yogyakarta
	Dapat menguraikan Proses dirstribusi

	13
	Mahasiswa dapat menjelaskan strategi komunikasi pemasaran sebagai alat untuk mempromosikan produk
	Mempromosikan Produk: Strategi Komunikasi Pemasaran
a. Mengembangkan komunikasi pemasaran yang efektif

b. Alat promosi Komunikasi pemasaran terpadu
	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. 2001, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. 
Abdullah & Tantri ,2015, Manajemen Pemasaran, Rajawali, Jakarta

Saladin, Djaslim 2004, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Pelaksanaan, dan Pengendalian,  Linda Karya, Bandung

Kotler,Kartajaya,2017 Marketing for Competitiveness Asia yang Mendunia pada Era Konsumen Digital, Mizan Media Utama, Yogyakarta
	Dapat menguraikan menjelaskan strategi komunikasi pemasaran sebagai alat untuk mempromosikan produk

	14
	Mahasiswa dapat menjelaskan Proses komunikasi dan Dasar Perilaku Konsumen, Tujuan, Perspektif Perilaku Konsumen dalam Komunikasi Pemasaran Global
	Komunikasi Pemasaran : Proses Komunikasi dan Dasar-Dasar Perilaku Konsumen Global
a. Tujuan Komunikasi Pemasaran

b.  Komunikasi Pemasaran dan arti
c.  Perspektif perilaku konsumen dalam komunikasi pemasaran
	1. Metoda contextual instruction

2. Media : kelas, komputer, LCD, whiteboard, web
	Kotler dan Amstrong. 2001, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1 dan 2. 
Abdullah & Tantri ,2015, Manajemen Pemasaran, Rajawali, Jakarta

Saladin, Djaslim 2004, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Pelaksanaan, dan Pengendalian,  Linda Karya, Bandung

Kotler,Kartajaya,2017 Marketing for Competitiveness Asia yang Mendunia pada Era Konsumen Digital, Mizan Media Utama, Yogyakarta
	Dapat menguraikan Proses komunikasi dan Dasar Perilaku Konsumen, Tujuan, Perspektif Perilaku Konsumen dalam Komunikasi Pemasaran Global
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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 lisan 
	Dapat menguraikan prinsip-prinsip pemasaran dan proses manajemen pemasaran secara benar dan lengkap
	Dapat menguraikan prinsip-prinsip pemasaran dan proses manajemen pemasaran secara benar namun kurang lengkap
	Dapat menguraikan prinsip-prinsip pemasaran dan proses manajemen pemasaran secaralengkap namun kurang benar
	Dapat menguraikan prinsip-prinsip pemasaran dan proses manajemen pemasaran kurang benar dan kurang lengkap
	Tidak dapat menguraikan prinsip-prinsip pemasaran dan proses manajemen pemasaran secara benar dan lengkap
	5

	2
	Pretest test
	Tes lisan 
	Dapat menguraikan menjelaskan Falsafah Manajemen Pemasaran dan ruang lingkup pemasaran secara benar dan lengkap
	Dapat menguraikan menjelaskan Falsafah Manajemen Pemasaran dan ruang lingkup pemasaran secara benar namun kurang lengkap
	Dapat menguraikan menjelaskan Falsafah Manajemen Pemasaran dan ruang lingkup pemasaran secara lengkap namun kurang benar 
	Dapat menguraikan menjelaskan Falsafah Manajemen Pemasaran dan ruang lingkup pemasaran pentingnya secara kurang benar dan kurang lengkap
	Tidak dapat menguraikan menjelaskan Falsafah Manajemen Pemasaran dan ruang lingkup pemasaran secara benar dan lengkap
	5


	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

	3
	Post test
	Tes lisan 
	Dapat menguraikan Sistem Informasi Pemasaran secara benar dan lengkap
	Dapat menguraikan Sistem Informasi Pemasaran secara benar namun kurang lengkap
	Dapat menguraikan Sistem Informasi Pemasaran secara lengkap namun kurang  benar 
	Dapat menguraikan Sistem Informasi Pemasaran secara kurang lengkap dan kurang  benar 
	Tidak dapat menguraikan Sistem Informasi Pemasaran secara benar dan lengkap
	10

	4
	Post-test 
	Tes lisan 
	Dapat menguraikan, menjelaskan dan memahami Kepuasan Konsumen dan Nilai, mutu, Pertukaran secara lengkap dan benar
	Dapat menguraikan, menjelaskan dan memahami Kepuasan Konsumen dan Nilai, mutu, Pertukaran secara benar namun kurang lengkap
	Dapat menguraikan, menjelaskan dan memahami Kepuasan Konsumen dan Nilai, mutu, Pertukaran secara lengkap namun kurang benar 
	Dapat menguraikan, menjelaskan dan memahami Kepuasan Konsumen dan Nilai, mutu, Pertukaran secara kurang benar dan kurang lengkap 
	Tidak dapat menjelaskan dan memahami Kepuasan Konsumen dan Nilai, mutu, Pertukaran secara benar dan lengkap
	5


	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

	5
	Postest
	Tes lisan 
	Dapat menyebutkan dan menjelaskan Perilaku Konsumen secara benar dan lengkap
	Dapat menyebutkan dan menjelaskan Perilaku Konsumen secara benar namun kurang lengkap
	Dapat menyebutkan dan menjelaskan Perilaku Konsumen secara lengkap namun kurang  benar 
	Dapat menyebutkan dan menjelaskan Perilaku Konsumen secara kurang benar dan kurang lengkap
	Tidak dapat menyebutkan dan menjelaskan Perilaku Konsumen secara benar dan lengkap
	5

	6
	Postest
	Tes lisan 
	Dapat menjelaskan  Proses Analisis Pasar secara benar dan lengkap
	Dapat Dapat menjelaskan  Proses Analisis Pasar secara benar namun kurang lengkap
	Dapat Dapat menjelaskan  Proses Analisis Pasar secara lengkap namun kurang  benar 
	Dapat Dapat menjelaskan  Proses Analisis Pasar secara kurang benar dan kurang lengkap
	Tidak dapat Dapat menjelaskan  Proses Analisis Pasar secara benar dan lengkap
	10


	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

	7
	Postest
	Tes lisan 
	Dapat menjelaskan Strategi Segmentasi dan Peningkatan pangsa Pasar secara lengkap dan benar
	Dapat menjelaskan menjelaskan Strategi Segmentasi dan Peningkatan pangsa Pasar secara benar namun kurang lengkap
	Dapat menjelaskan menjelaskan Strategi Segmentasi dan Peningkatan pangsa Pasar secara lengkap namun kurang  benar 
	Dapat menjelaskan menjelaskan Strategi Segmentasi dan Peningkatan pangsa Pasar secara kurang  benar dan kurang lengkap
	Tidak dapat menjelaskan menjelaskan Strategi Segmentasi dan Peningkatan pangsa Pasar secara benar dan lengkap
	5

	8
	Postest
	Tes lisan 
	Dapat menyebutkan dan menjelaskan Ekuitas Merek dan Positioning Merek secara benar dan lengkap
	Dapat menyebutkan dan menjelaskan Ekuitas Merek dan Positioning Merek secara benar namun kurang lengkap
	Dapat menyebutkan dan menjelaskan Ekuitas Merek dan Positioning Merek secara lengkap namun kurang  benar 
	Dapat menyebutkan dan menjelaskan Ekuitas Merek dan Positioning Merek secara kurang benar dan kurang lengkap
	Tidak dapat menyebutkan dan menjelaskan Ekuitas Merek dan Positioning Merek secara benar dan lengkap
	5


	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

	9
	Postest
	Tes lisan 
	Dapat memahami Strategi Pemasaran dan keunggulan kompetitif secara lengkap dan benar
	Dapat menguraikan dan memahami pengembangan memahami Strategi Pemasaran dan keunggulan kompetitif secara benar namun kurang lengkap
	Dapat menguraikan dan memahami memahami Strategi Pemasaran dan keunggulan kompetitif secara kurang benar namun lengkap
	Dapat menguraikan dan memahami memahami Strategi Pemasaran dan keunggulan kompetitif secara kurang benar dan kurang
	Tidak Dapat menguraikan dan memahami memahami Strategi Pemasaran dan keunggulan kompetitif secara benar dan lengkap
	5

	10
	Postest
	Tes lisan 
	Dapat mampu menjelaskan Strategi Produk dan Jasa secara benar dan lengkap
	Dapat menguraikan dan mampu menjelaskan Strategi Produk dan Jasa secara benar namun kurang lengkap
	Dapat menguraikan dan mampu menjelaskan Strategi Produk dan Jasa secara lengkap namun kurang benar 
	Dapat menguraikan dan mampu menjelaskan Strategi Produk dan Jasa kurang benar dan kurang lengkap
	Tidak Dapat menguraikan dan menjelaskan Strategi Produk dan Jasa secara benar dan lengkap
	10


	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

	11
	Postest
	Tes lisan 
	Dapat menguraikan dan menjelaskan Strategi Harga secara benar dan lengkap
	Dapat menguraikan dan menjelaskan Strategi Harga secara benar namun kurang lengkap
	Dapat menguraikan dan menjelaskan Strategi Harga secara lengkap namun kurang benar 
	Dapat menguraikan dan menjelaskan Strategi Harga secara kurang benar dan kurang lengkap
	Tidak dapat menguraikan dan menjelaskan Strategi Harga secara benar dan lengkap
	10

	12
	Postest
	Tes lisan 
	Dapat menguraikan Proses dirstribusi secara lengkap dan benar
	Dapat menguraikan Proses distribusi secara benar namun lengkap
	Dapat menguraikan Proses dirstribusi secara lengkap namun kurang benar
	Dapat menguraikan Proses dirstribusi kurang benar dan kurang
	Tidak dapat menguraikan Proses dirstribusi secara benar dan lengkap
	10


	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

	13
	Postest
	Tes lisan 
	Dapat menjelaskan strategi komunikasi pemasaran sebagai alat untuk mempromosikan produk secara benar dan lengkap
	Dapat menjelaskan strategi komunikasi pemasaran sebagai alat untuk mempromosikan produk secara benar dan lengkap
	Dapat menjelaskan strategi komunikasi pemasaran sebagai alat untuk mempromosikan produk secara benar dan lengkap
	Dapat menjelaskan strategi komunikasi pemasaran sebagai alat untuk mempromosikan produk secara benar dan lengkap
	Tidak dapat menjelaskan strategi komunikasi pemasaran sebagai alat untuk mempromosikan produk secara benar dan lengkap
	10

	14
	Postest
	Tes lisan 
	Dapat menguraikan Proses komunikasi dan Dasar Perilaku Konsumen, Tujuan, Perspektif Perilaku Konsumen dalam Komunikasi Pemasaran secara benar dan lengkap
	Dapat menguraikan Proses komunikasi dan Dasar Perilaku Konsumen, Tujuan, Perspektif Perilaku Konsumen dalam Komunikasi Pemasaran secara benar namun kurang lengkap
	Dapat menguraikan Proses komunikasi dan Dasar Perilaku Konsumen, Tujuan, Perspektif Perilaku Konsumen dalam Komunikasi Pemasaran secara lengkap namun kurang benar
	Dapat menguraikan Proses komunikasi dan Dasar Perilaku Konsumen, Tujuan, Perspektif Perilaku Konsumen dalam Komunikasi Pemasaran secara kurang benar dan kurang lengkap
	Tidak dapat menguraikan Proses komunikasi dan Dasar Perilaku Konsumen, Tujuan, Perspektif Perilaku Konsumen dalam Komunikasi Pemasaran secara benar dan lengkap
	5
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