SATUAN ACARA PERKULIAHAN
Nama Mata Kuliah                  : Manajemen Pemasaran
Kode Mata Kuliah/ SKS          : EM434/ 3 sks
Pokok Bahasan                        : Strategi Pemasaran yang digerakkan pelanggan  
Pertemuan                               : Ke lima
Semester                                  : 5 (lima)

I. Tujuan Instruksional  Umum 
Mahasiswa memahami konsep dan penerapan strategi pemasaran yang berorientasi pada pelanggan (customer-driven marketing strategy) sebagai dasar dalam membangun keunggulan bersaing dan loyalitas pelanggan.

II. Tujuan Instruksional Khusus 
Setelah mengikuti perkuliahan, mahasiswa mampu:
· Menjelaskan pengertian dan pentingnya strategi pemasaran yang digerakkan oleh pelanggan.
· Mengidentifikasi tahapan utama dalam strategi pemasaran yang digerakkan pelanggan (segmentasi, targeting, diferensiasi, dan positioning).
· Menganalisis bagaimana perusahaan menggunakan pemahaman pelanggan untuk mengembangkan produk dan layanan bernilai.
· Menyusun contoh penerapan strategi pemasaran berbasis pelanggan pada suatu merek atau usaha nyata.

III. Materi Pokok
1. Pengertian
2. Segmentasi Pasar (Market Segmentation)
3. Penentuan Target Pasar (Market Target
4. Posisi di Pasar (Market Positioning)
5. Differensiasi (Differentiation)

 Langkah-Langkah Perkuliahan
a. Pendahuluan
   Salam dan pembukaan
· Menyampaikan tujuan perkuliahan
· Mengaitkan dengan topik sebelumnya

b.  Penyampaian materi:
· Menjelaskan konsep STDP dan contoh penerapan di dunia nyata
· Diskusi kelompok 


c.  Penutup
· Merangkum kesimpulan dalam mempelajari pentingnya Strategi Pemasaran yang digerakkan pelanggan  
· [bookmark: _GoBack]Pemberian tugas: terkait Strategi Pemasaran yang digerakkan pelanggan  

IV. Metode Perkuliahan 
· Ceramah interaktif
· Tanya jawab
· Diskusi kelompok kecil

V. Alat dan Sumber Belajar
· Power Point materi perkuliahan
· Papan tulis/ LCD proyektor
· Buku referensi

VI. Penilaian 
· Partisipasi diskusi 
· Tugas individu 
· Refleksi akhir pertemuan 


