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TUJUAN

Mahasiswa memahami konsep dasar dan teori dalam Manajemen Pemasaran, sehingga mampu melakukan analisa lingkungan, identifikasi pasar sebagai upaya menyusun perencanaan dan strategi pemasaran sesuai perkembangan lingkungan bisnis yang ada.
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Materi meliputi pengetahuan konsep dasar dan teori-teori dalam Manajemen Pemasaran, mulai dari definisi, identifikasi, perencanaan, strategi pemasaran dan aplikasinya. Dibahas pula perkembangan isu-isu pemasaran terkini berikut implementasinya. 
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METODE PERKULIAHAN

Kuliah klasikal dan diskusi dengan membuat paper dan diskusi dalam menganalisis dan mereview teori dan atau kasus manajemen pemasaran setiap kelompok. Dalam prosesnya dilakukan proses konsultasi interaktif untuk mendukung persiapan penyusunan paper.
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