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1. Fakultas (Faculty)	: Sosial Humaniora
2. Program Studi (Study Program)	: Manajemen	Jenjang (Grade)	:  S1
3. Mata Kuliah (Course)	: Manajemen Pemasaran	SKS (Credit)	:    2  sks.        
4. Kode Mata Kuliah (Code)    	:	Semester (Semester)	:  1


5. Mata Kuliah Prasyarat (Prerequisite) 	: 	Sertifikasi (Certification)	:         Ya (Yes)          Tidak (No)	
6. Dosen Koordinator (Coordinator)	: Dr. Sulaiman Helmi.SE.,MM.,CMA
7. Dosen Pengampuh (Lecturer)	: Dr. Sulaiman Helmi.SE.,MM.,CMA


8. 	  Efan Elpanso, SE., MM	              Tim (Team)                   Mandiri (Personal)

9. Capaian Pembelajaran (Learning Outcomes) 	: 
	Capaian Pembelajaran Lulusan (CPL)
(Programme Learning Outcomes)
	CPL.2
	Mampu  menguasai konsep dan pemikiran manajemen dan bisnis dalam dinamika lingkungan bisnis global dalam pemecahan masalah

	
	CPL.23
	Mampu menguasai konsep dan teori terkait fungsi manajemen (POAC) dalam fungsi bisnis( keuangan, pemasaran, sumber daya manusia, opersional) untuk memecahkan tantangan bisnis pada berbagai tipe organisasi

	
	
	

	Capaian Pembelajaran Mata Kuliah (CPMK)
(Course Learning Outcomes)
	CPMK-2
	Memiliki kemampuan  dalam mengkaji, menganisis dan mengembangkan ilmu manajemen dalam kerangka pengembangan ilmu dan pendidikan yang dapat diaflikasikan dalam berbagai jenis organisasi dan level manajerial. mengembangan aflikasi keilmuan dalam bisnis dan wirausaha. memiliki kemampuan menngunakan teknologi informasi untuk mengikuti perkembangan bisnis dan pelayanan prima kepada stakeholders

	
	CPMK-3
	Memiliki kemampuan dalam merancang dan mengelola bisnis mandiri yang meliputi pengembangan business plan dan penerapan fungsi perusahaan yang  responsif terhadap dinamika perubahan lingkungan bisnis berbasis teknologi informasi dan komunikasi (TIK).

	SUB-CPMK-1
	Mahasiswa mampu menjelaskan konsep dasar manajemen pemasaran, termasuk definisi, peran, dan evolusi pemasaran dalam dunia bisnis, mampu menganalisis pasar sasaran menggunakan pendekatan segmentasi, targeting, dan positioning (STP) serta memahami dinamika kompetitor, mampu merancang strategi pengembangan produk, meliputi inovasi produk, manajemen merek, dan siklus hidup produk.

	SUB-CPMK-2
	Mahasiswa mampu menentukan strategi penetapan harga yang kompetitif dan sesuai dengan kebutuhan konsumen serta kondisi pasar, mampu merancang sistem distribusi yang efisien dan efektif dalam berbagai konteks bisnis, mampu merencanakan strategi promosi terpadu yang mencakup periklanan, pemasaran digital, promosi penjualan, dan hubungan masyarakat.

	SUB-CPMK-3
	Mahasiswa mampu menggunakan alat dan platform digital untuk meningkatkan efektivitas pemasaran serta merespons tren pemasaran berbasis teknologi, mengelola sumber daya pemasaran secara efektif untuk mendukung keberhasilan bisnis, mengevaluasi kinerja pemasaran dengan menggunakan indikator kinerja utama (KPI) serta menyusun rekomendasi perbaikan, menerapkan prinsip etika dan tanggung jawab sosial dalam aktivitas pemasaran untuk menciptakan nilai yang berkelanjutan.

	Matriks Sub-CPMK terhadap CPL dan CPMK 

	SUB-CPMK
	CPL 
	CPL 

	
	
	CPMK
	CPMK

	
	SUB-CPMK 2
	√
	

	
	SUB-CPMK 3
	
	√

	
	SUB-CPMK 3
	
	√

	
	SUB-CPMK 
	
	



	
10. Deskripsi Mata Kuliah (Course Description)
	Mata kuliah Manajemen Pemasaran bertujuan untuk memberikan pemahaman menyeluruh kepada mahasiswa tentang prinsip, konsep, dan strategi pemasaran yang relevan dalam berbagai konteks bisnis. Mata kuliah ini mencakup analisis pasar, pengembangan strategi pemasaran, implementasi bauran pemasaran, dan penggunaan teknologi informasi serta komunikasi (TIK) untuk mendukung keputusan pemasaran. Mahasiswa juga akan dibekali dengan keterampilan praktis dalam merancang solusi pemasaran yang inovatif, berkelanjutan, dan responsif terhadap dinamika lingkungan bisnis global. 



11. Bahan Kajian (Main Study Material)
	1. Pengantar Manajemen Pemasaran
2. Konsep-konsep Dasar dalam Pemasaran
3. Strategi Pemasaran
4. Perilaku Konsumen
5. Riset Pemasaran
6. Manajemen Hubungan Pelanggan (Customer Relationship Management - CRM)
7. Pemasaran Digital
8. Evaluasi Kinerja Pemasaran
9. Tren Pemasaran Terkini
10. Tantangan dan Isu dalam Pemasaran
11. Studi Kasus dalam Manajemen Pemasaran



12. Implementasi Pembelajaran Mingguan (Implementation Process of weekly learning time) 
	Minggu
(Week)
	Sub CPMK
(Kemampuan akhir yang direncanakan)
(Lesson Learning Outcomes)
	Bahan Kajian/Materi Pembelajaran
(Study Material)
	Bentuk dan Metode Pembelajaran, Penugasan mahasiswa
[Estimasi Waktu]
(Learning Method)
	Sumber Belajar
(Learning Resource)
	Penilaian
(Evaluation)

	
	
	
	
	
	Indikator
(Indicator)
	Kriteria & Bentuk (Criteria & Form)
	Bobot
(%)

	1
	Mahasiswa Memahami konsep dasar manajemen pemasaran
	-Pengertian manajemen pemasaran
 -tujuan manajemen pemasaran
	 Ceramah , diskusi, dan tanya jawab

100 menit
	Kotler & Keller, "Marketing Management"
	Mahasiswa mengerti apa yang dimaksud dengan manajemen  pemasaran

	 Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
Bentuk: Ketepatan menjelaskan konsep dasar dan peran studi Manajemen pemasaran.
	5%

	2
	Menganalisis lingkungan pemasaran
	Lingkungan mikro dan makro pemasaran
	Ceramah , diskusi, dan tanya jawab,
	Buku teks: Kotler & Keller, Artikel jurnal
	Mahasiswa mampu Mengidentifikasi faktor mikro dan makro pemasaran
	Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
Bentuk: Ketepatan menjelaskan tenntang faktor mikro dan makro pemasaran
	10%

	3
	Memahami konsep targeting
	Kriteria dan strategi segmentasi
	Ceramah , diskusi, dan tanya jawab
	Buku teks, Studi kasus
	Mahasiswa mampu strategi segmentasi pasar 
	Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
Bentuk: Ketepatan menjelaskan tentang strategi segmentasi pasar
	10%

	4
	Mahasiswa mampu Memahami konsep targeting
	Metode targeting dan penerapan dalam perusahaan
	Ceramah , diskusi, dan tanya jawab
  

Presentasi kelompok 1

100  menit
	Kotler & Keller, "Marketing Management"
	Mahasiswa dapat menganalisa  metode targeting yang relevan.
	Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
Bentuk: Ketepatan menjelaskan tenatang metode targeting yang relevan.
	10%

	5
	Mahasiswa mampu Memahami strategi positioning
	Strategi Positioning dan USP (Unique Selling Proposition)
	Ceramah , diskusi, dan tanya jawab



Persentasi kelompok 2

100  menit
	Kotler & Keller, "Marketing Management"
	Mahasiswa dapat mengetahui dan memahami Membuat peta positioning untuk produk tertentu
	Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
Bentuk: tugas kelompok
	10%

	6
	Mahasiswa mampu Memahami bauran pemasaran (4P)
	Elemen bauran pemasaran (Product, Price, Place, Promotion)
	Ceramah , diskusi, dan tanya jawab



Presentasi kelompok 3

100  menit
	Kotler & Keller, "Marketing Management"
	Mahasiswa memiliki kemampuan menganalisis perusahaan dengan perencanaan yang baik
	Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
Bentuk: Ketepatan menjelaskan dan mempersentasikan tenatang bauran pemasaran 4P
	10%

	7
	Mahasiswa mampu Menganalisis bauran pemasaran (7P)
	Elemen tambahan dalam pemasaran jasa: People, Process, Physical Evidence
	Ceramah , diskusi, dan tanya jawab



Presentasi kelompok 4

100  menit
	Buku teks: Kotler & Keller, Artikel jurnal
	Mengidentifikasi elemen 7P dalam pemasaran jasa
	Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
Bentuk: Ketepatan menjelaskan dan mempersentasikan tenatang elemen 7P dalam pemasaran jasa
	10%

	8
	UTS

	Evaluasi pemahaman mahasiswa terhadap materi minggu 1–7.
	Ceramah , diskusi, dan tanya jawab


Presentasi kelompok 5

100  menit
	Semua materi pembelajaran
	Mahasiswa Menguasai materi yang telah diajarkan
	Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
	10%

	9
	Mahasiswa mampu Memahami perilaku konsumen
	Faktor-faktor yang memengaruhi perilaku konsumen, proses pengambilan keputusan
	Ceramah , diskusi, dan tanya jawab

Presentasi kelompok 6

100  menit
	Buku teks: Kotler & Keller, Artikel jurnal
	Mampu Menganalisis perilaku konsumen dalam proses pembelian
	Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
Bentuk: Ketepatan menjelaskan perilaku konsumen dalam proses pembelian
	10%

	10
	Mahasiswa Mampu Memahami riset pemasaran
	Metode riset pemasaran dan pengumpulan data 
	elearning

100 Menit
	Buku teks: Malhotra, Panduan metode riset
	Mampu dalam Membuat rancangan riset pemasaran
	Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
Bentuk: Ketepatan menjelaskan  dan memahami riset pemasaran
	10%

	11
	Mengelola hubungan pelanggan (CRM)
	Konsep Customer Relationship Management (CRM), strategi loyalitas 
	Elearning 

100 Menit
	Studi kasus CRM, Buku teks
	Dapat Menjelaskan konsep CRM dan strategi loyalitas pelanggan
	Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
Bentuk: Ketepatan menjelaskan  tentang konsep CRM dan strategi loyalitas pelanggan
	10%

	12
	Memahami dasar-dasar pemasaran digital
	Strategi pemasaran digital: SEO, media sosial, email marketing
	Elearning

100 Menit
	Buku teks: Kotler & Keller, Artikel jurnal
	Dapat Membuat rancangan pemasaran digital sederhana
	Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
Bentuk: Ketepatan menjelaskan  tenatang rancangan pemasaran digital sederhana
	10%

	13
	Memahami konsep keberlanjutan dalam pemasaran
	Pemasaran berkelanjutan, tanggung jawab sosial perusahaan
	Elearning

100 Menit
	Buku teks: Kotler & Keller, Artikel jurnal
	Mampu menjelaskan pentingnya keberlanjutan dalam pemasaran
	Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
Bentuk: Ketepatan menjelaskan  tenatang pemasaran
	10%

	14
	Mahasiswa mampu Mengevaluasi kinerja pemasaran
	Pengukuran kinerja pemasaran: ROI, analisis SWOT 
	Elearning

100 Menit
	Buku teks: Kotler & Keller, Artikel jurnal
	Dapat menggunakan analisis SWOT dalam evaluasi pemasaran
	Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
Bentuk: Ketepatan menjelaskan  tenatang analisis SWOT
	10%


	15
	Membahas tren terkini dalam pemasaran
	Pemasaran berbasis data, pemasaran influencer, teknologi AI
	Elearning

100 Menit
	- Artikel daring, video pembelajaran
	Mampu mengidentifikasi tren pemasaran terkini
	Kreteria : diskusi, dan tanya jawab, dan elearning,ujian kuis,mid,uas
Bentuk: Ketepatan menjelaskan  dan mempersentasikan tenatang tren pemasaran
	10%

	16
	UAS


12. Pengalaman Belajar Mahasiswa (Student Learning Experiences) 
1. Penguasaan Teori Dasar
2. Diskusi Interaktif
3. Studi Kasus
4. Kerja Kelompok
5. Pemanfaatan Teknologi
6. Presentasi dan Public Speaking
7. Evaluasi Berbasis Kompetensi
8. Refleksi Personal
9. Pemahaman Multikultural
13. Kriteria dan Rubrik Penilaian (Criteria and Evaluation) 
	CPL
	CPMK
	MBKM
	Observasi (Praktek)
	Unjuk Kerja (Presentasi)
	Tugas
	Tes Tertulis
	Tes Lisan (Tgs Kel)

	
	
	
	
	
	
	Kuis
	UTS
	UAS
	

	
	
	
	
	
	
	√
	√
	√
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



	CPL
	CPMK
	Tahap Penilaian
	Teknik Penilaian
	Instrumen
	Kriteria 
	Bobot (%)

	CPL 1
	CPMK 2
	Tugas individu/ kelompok

Tugas analisis kasus
	Tugas individu/ kelompok

Tugas analisis kasus
	Rubrik
	Kelengkapan Berkas dan Kelengkapan Jawaban
	50%

	CPL 3
	CPMK 3
	Persentasi kelompok
Esai
	Persentasi kelompok
Esai
	Rubrik
	Kelengkapan Berkas dan Kelengkapan Jawaban
	
50%

	
	
	
	
	
	
	



	Rubrik Penilaian 
	Kategori/Metode Evaluasi
	CPMK
	Model Soal
	Indikator Penilaian

	
	
	
	Sangat Kurang 
<50
	Kurang
50  s.d < 65
	Cukup 
65  s.d < 75
	Baik 
75  s.d < 85
	Sangat Baik 
≥ 85

	Orservasi
	
	Observasi
	Tidak menunjukkan pemahaman sama sekali.
	Kesulitan memahami konsep dan hanya menyebut sebagian.
	Menunjukkan pemahaman tetapi masih kurang mendalam.

	Menjelaskan konsep dengan baik tetapi kurang detail.
	Ketepatan mengidentifikasi dan menjelaskan konsep dasar studi manajemen pemasaran.

	Presentasi
	
	Persentasi Kelompok
	Tidak mampu menyusun dan menyampaikan solusi.
	Solusi tidak lengkap atau penyampaian tidak jelas.
	Menyusun solusi sederhana, tetapi penyampaian kurang menarik.

	Menyusun solusi logis dan menyampaikannya dengan baik.
	Kemampuan menyusun dan mempresentasikan rencana bisnis yang kongrehensip.

	Tugas
	
	Studi kasus
	Mahasiswa sangat tidak mampu dalam menyelesaikan soal 
	Mahasiswa tidak mampu dalam menyelesaikan soal.
	Mahasiswa cukup mampu dalam menyelesaikan soal 
	Mahasiswa mampu dalam menyelesaikan soal 
	Mahasiswa sangat mampu dalam menyelesaikan soal studi kasus manajemen pemasaran

	Quiz
	
	Pilihan ganda dan esai
	Tidak mampu menjawab dengan benar.
	Hanya mampu menjawab sebagian kecil dengan benar.
	Mampu menjawab sebagian besar dengan benar.
	Mampu menjawab hampir semua dengan benar dan logis.
	Ketepatan menjawab pertanyaan tentang konsep dasar studi dan teori terkait dengan manajemen pemasaran

	UTS
	
	Pilihan ganda dan esai
	Tidak memahami materi sama sekali.
	Memahami materi sebagian kecil saja.
	Memahami sebagian besar materi tetapi kurang mendalam.
	Memahami materi dengan baik dan mampu menjelaskannya.
	Ketepatan menjawab pertanyaan tentang konsep dasar studi manajemen pemasaran

	UAS
	
	Pilihan ganda dan studi kasus
	Mahasiswa sangat tidak mampu memahami dan menjelaskan persoalan yang berhubungan dengan konsep dasar studi dan teori terkait manajemen pemasaran
	Mahasiswa tidak mampu memahami dan menjelaskan persoalan yang berhubungan dengan  konsep dasar studi dan teori terkait manajemen manajemen pemasaran
	Mahasiswa cukup mampu memahami dan menjelaskan persoalan yang berhubungan dengan konsep dasar studi dan teori terkait manajemen pemasaran 
	Mahasiswa mampu memahami dan menjelaskan persoalan yang berhubungan dengan konsep dasar studi dan teori terkait manajemen pemasaran
	Mahasiswa sangat mampu memahami dan menjelaskan persoalan yang berhubungan dengan konsep dasar studi dan teori manajemen pemasaran 

	Tes Lisan
	
	Tanya Jawab
	Tidak mampu menjawab sama sekali.
	Menjawab sebagian kecil pertanyaan dengan benar.
	Menjawab sebagian besar dengan benar tetapi kurang jelas.
	Menjawab dengan jelas dan hampir semua benar.
	Kemampuan menjawab pertanyaan terkait analisis manajemen pemasaran




14. Rencana Assesment dan Evaluasi 
	Minggu ke
	Sub-CPMK
	Asesmen
	Bobot

	1
	Mahasiwa Memahami konsep dasar manajemen pemasaran
	Observasi diskusi kelas dan tanya jawab.
	5%

	2
	Mahasiswa mampu Menganalisis lingkungan pemasaran 

	Tugas analisis tentang lingkungan pemasaran
	5%

	3
	Mahasiswa mampu Memahami konsep segmentasi pasar
	Mahasiswa mampu memahami dan menerapkan konsep segmentasi pasar.
	5%

	4
	Mahasiswa mampu Memahami konsep targeting
	Berpartisipasi dalam diskusi mengenai Konsep tergenting
	5%

	5
	Mahasiswa Mampu Memahami strategi positioning
 
	Mengerjakan esai tentang Strategi positioning
	5%

	6
	Mahasiswa mampu Memahami bauran pemasaran (4P)
	Tugas kelompok memilih sebuah produk atau layanan tertentu dan menganalisis segmen pasar potensial berdasarkan kriteria segmentasi (demografis, geografis, psikografis, dan perilaku).
	5%

	7
	Mahasiswa mampu Menganalisis bauran pemasaran (7P)
	Mahasiswa mampu menganalisis implementasi 7P dalam suatu studi kasus.
  
	20%

	8
	Mahasiswa mampu Mahasiswa mampu menunjukkan pemahaman integratif terhadap materi minggu 1–7 
	Ujian Tengah Semester (UTS): Tes esai dan pilihan ganda
	10%

	9
	Mahasiswa mampu Memahami perilaku konsumen
	Observasi diskusi kelas dan tanya jawab.
	5%

	10
	Mahasiswa mampu memahami Memahami riset pemasaran

	Presentasi kelompok tentang riset pemasaran
	10%

	11
	Mahasiswa memahami pentingnya Mengelola hubungan pelanggan (CRM) 
	Tugas perbaikan laporan berdasarkan pentingnya Mengelola hubungan pelanggan (CRM)
	5%

	12
	Mahasiswa mampu Mengetahui Memahami dasar-dasar pemasaran digital
	Quiz 3 tentang dasar-dasar pemasaran digital.
	5%

	13
	Mahasiswa mampu Memahami konsep keberlanjutan dalam pemasaran
	Diskusi kelompok dan simulasi konsep keberlanjutan dalam pemasaran
	5%

	14
	Mahasiswa mampu Mengevaluasi kinerja pemasaran
	Presentasi akhir laporan rencana kinerja pemasaran
	10%

	15
	Mahasiswa mampu Membahas tren terkini dalam pemasaran
	Studi kasus integratif dari seluruh materi tren terkini dalam pemasaran 
	5%

	16
	Mahasiswa mampu menerapkan semua konsep dasar manajemen  pemasaran untuk mengevaluasi proyek secara menyeluruh
	Ujian Akhir Semester (UAS): Tes esai dan studi kasus.
	20%

	Total Bobot CPMK
	100%

	Total Bobot CPL
	100%



15. Pembobotan Asesmen Terhadap CPL dan CPMK
	CPL
	CPMK
	MBKM
	Observasi (Praktek)
	Unjuk Kerja (Presentasi)
	Tugas
	Tes Tertulis
	Tes Lisan
(Tgs Kelompok)
	Total

	
	
	
	
	
	
	Kuis
	UTS
	UAS
	
	

	CPL 1
	CPMK 1
	
	
	√
	√
	√
	
	
	
	50%

	CPL 2
	CPMK 2
	√
	√
	√
	√
	
	√
	√
	√
	50%

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Jumlah Total 
	100%



Distribusi Pembobotan Asesmen Tugas
	No.
	Bentuk  Asesmen
	CPL
	CPL 
	Total

	
	
	CPMK
	CPMK
	

	
	Tugas Individu
	CPL 2
	
	20%

	
	Analisis Studi kasus
	CPL 3
	
	25%

	
	Proyek Kelompok
	
	CPMK 2
	30%

	
	Persentasi tugas kelompok
	
	CPMK 3
	25%

	Total Bobot Tugas (%)
	
	
	100%



Bobot penilaian (Ketentuan Bina Darma)
	Nilai Skor Matakuliah (NSM)
	Nilai Mata Kuliah (NMK)

	85 – 100
	A

	80 – 84
	A-

	75 – 89
	B+

	70 – 74 
	B

	65 – 69 
	B-

	60 – 64 
	C+

	55 – 59
	C

	41 – 54
	D

	0 - 40
	E




16. Rencana Tugas Mahasiswa 
	Tugas ke
	Pertemuan
	SUB-CPMK
	Aktivitas 1
	Aktivitas 2
	Bobot

	1
	2
	Mahasiswa memahami konsep dasar manajemen pemasaran dan peranannya dalam organisasi.
	Mahasiswa memahami dan dapat menjelaskan konsep dasar manajemen pemasaran dan peranannya dalam organisasi

	Mahasiswa mampu mempraktikkan tentang pentingnya manajemen pemasaran dalam keberhasilan organisasi.


	10%

	2
	4
	Mahasiswa mampu menganalisis pengaruh lingkungan eksternal dan internal terhadap strategi pemasaran.
	Mahasiswa mampu megnalisis kasus tentang dampak perubahan lingkungan eksternal (contoh: pandemi) terhadap perusahaan tertentu.


	Mahasiswa mampu menganalisis tentang faktor internal dan eksternal yang memengaruhi strategi pemasaran dari kasus yang dianalisis.

	10%

	3
	6
	Mahasiswa mampu memahami dan menerapkan konsep segmentasi, targeting, dan positioning.
	memahami konsep segmentasi, targeting, dan positioning.
	Mahasiswa mampu Tentukan target pasar dan posisi produk berdasarkan analisis segmentasi kelompok.


	20%

	4
	9
	Mahasiswa memahami prinsip dasar dan alat-alat dalam pemasaran digital.
	Mahasiswa memahami prinsip dasar dan alat-alat dalam pemasaran digital.
	Mahasiswa memahami rencana sederhana untuk kampanye pemasaran digital.


	

	5
	11
	Mahasiswa memahami pentingnya etika dalam praktik pemasaran.
	Mahasiswa memahami dan menerapkan
pentingnya etika dalam praktik pemasaran. 
	Mahasiswa mampu  mebuat artikel opini tentang pentingnya etika dalam pemasaran.

	20%

	6
	14
	Mahasiswa mampu menyusun laporan strategi pemasaran secara komprehensif.
	Mahasiswa mampu mengidentifikasi dan mengkaji 
strategi pemasaran secara komprehensif.
	Mahasiswa mampu mengkaji penerapan manajemen pemasaran melalui observasi langsung terhadap perusahan
	30%

	Total
	
	
	
	
	100%



17. Buku Sumber (References) 
· Helmi Sulaiman. (2023). Manajemen Pemasaran. CV. Mitra Edukasi Negeri
· Helmi Sulaiman. (2023). Digital Marketing. CV. Mitra Edukasi Negeri
· MM, H. Sonny Indrajaya Ir. Manajemen pemasaran. Kaizen Media Publishing, 2024.
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