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	RENCANA PEMBELAJARAN SEMESTER

	
	Program Studi: S-1 Manajemen
	Fakultas: Ekonomi dan Bisnis Islam

	Mata Kuliah:
	MANAJEMEN PEMASARAN INTERNASIONAL
	Kode:
	PEM6364 (3 SKS)
	SKS:

	3
	Sem:
	VII

	Dosen Pengampu:
	Okta Nofri, SE, MES, Ph.D

	Capaian Pembelajaran
Mata Kuliah:
	Mahasiswa mampu:
1. Mengetahui definisi, latar belakang dan motif pemasaran internasional 
2. Mengetahui kondisi lingkungan global kontemporer
3. Memiliki keterampilan dalam menganalisis peluang pasar internasional
4. Memiliki keterampilan dalam menyusun strategi memasuki dan keluar pasar internasional termasuk pemilihan 3 mode of entry, perhitungan harga produk ekspor, administrasi ekspor serta strategi segmentasi, targetting, positioning dan branding global
5. Memiliki pemahaman tentang prinsip perdagangan berkelanjutan, bauran pemasaran global dan e-marketing

	Deskripsi Singkat Mata Kuliah:

	Mata kuliah Manajemen Pemasaran Internasional diberikan kepada semua mahasiswa/i Fakultas Ekonomi Jurusan Manajemen Konsentrasi Manajemen Pemasaran. Mata kuliah ini merupakan mata kuliah wajib konsentrasi dan membahas aspek-aspek dalam manajemen pemasaran internasional serta konsep yang relevan dalam pemasaran di era globalisasi. Penekanan pembahasan akan diberikan kepada teori, implikasi strategis serta praktek-praktek pemasaran internasional supaya mahasiswa/i bukan cuma mengenal teori namun juga siap bekerja di bidang ini setelah lulus. Pada mata kuliah ini, penekanan diberikan kepada análisis peluang dan penyusunan strategi pemasaran internasional.
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	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Mingguke
	Kemampuan Akhir tiap tahapan pembelajaran
	BahanKajian/ Pokok Bahasan
	Metode Pembelajaran
	Waktu
	Pengalaman Belajar Mahasiswa
	Penilaian

	
	
	
	
	
	
	Kriteria & Indikator
	Bobot (%)

	1.
	Mahasiswa mampu mendefinisikan pemasaran internasional,  memahami teori-teori perdagangan internasional, faktor-faktor pendorong perdagangan internasional
	Definisi manajemen pemasaran internasional, teori perdagangan internasioal (klasik, neo-klassik dan new trade theory), trade incentives
	Ceramah, tanya jawab,  dan diskusi
	3 x 50 menit
	
	Kebenaran dan ketepatan jawaban

	10% kehadiran,30% tugas I dan II, 30% UTS dan30% UAS

	2.
	Mahasiswa mengenal lembaga-lembaga perdagangan internasional, evolusi liberalisasi pasar internasional, regionalisme dan  empat pilar globalisasi
	Lembaga perdagangan internasional, evolusi liberalisasi pasar, regionalisme dan 4 pilar globalisasi
	Ceramah, tanya jawab,  dan diskusi
	3 x 50 menit
	
	Kebenaran dan ketepatan jawaban

	10% kehadiran,30% tugas I dan II, 30% UTS dan30% UAS

	3.
	Mahasiswa mampu memahami kondisi lingkungan sosial ekonomi internasional 
	Lingkungan sosial dan ekonomi global
	Ceramah, tanya jawab,  dan diskusi
	3 x 50 menit
	
	Kebenaran dan ketepatan jawaban,
Kebenaran dan ketajaman analisis, Komunikasi yang efektif.
	10% kehadiran,30% tugas I dan II, 30% UTS dan30% UAS

	4.
	Mahasiswa mampu memahami kondisi lingkungan politik dan hukum internasional
	Politik internasional , 3 mashab hukum internasional, produk-produk sensitive, IPR (trade mark, patent and copy rights) , 2 tipe hambatan dagang
	Ceramah, anya jawab,  dan diskusi
	3 x 50 menit
	
	Kebenaran dan ketepatan jawaban,
Kebenaran dan ketajaman analisis, Komunikasi yang efektif.
	10% kehadiran,30% tugas I dan II, 30% UTS dan30% UAS

	5.
	Mahasiswa mampu memahami kondisi lingkungan budaya internasional 
	Budaya dan pemasaran, dimensi budaya menurut Prof. Hostede, meramal masa depan budaya internasional
	Ceramah, tanya jawab,  dan diskusi
	3 x 50 menit
	
	Kebenaran dan ketepatan jawaban,
Kebenaran dan ketajaman analisis, Komunikasi yang efektif.
	10% kehadiran,30% tugas I dan II, 30% UTS dan30% UAS

	6.
	Mahasiswa mampu memahami kondisi lingkungan informasi dan teknologi internasional
	Internet sebagai penemuan fenomenal, destructive innovation, daur hidup teknologi
	Ceramah, tanya jawab,  dan diskusi
	3 x 50 menit
	
	Kebenaran dan ketepatan jawaban,
Kebenaran dan ketajaman analisis, Komunikasi yang efektif.
	10% kehadiran,30% tugas I dan II, 30% UTS dan30% UAS

	7
	Mahasiswa mampu mengidentifikasi peluang pasar internasional
	Motif-motif “go international”, menghitung daya tarik negara-negara target (index of openness, RCA index, Import Value), HS dan SITC Code
	Ceramah, tanya jawab,  dan diskusi
	3 x 50 menit
	Tugas Mandiri
	Kebenaran dan ketepatan jawaban,
Kebenaran dan ketajaman analisis, Komunikasi yang efektif.
	10% kehadiran,30% tugas I dan II, 30% UTS dan30% UAS

	8.
	Mahasiswa mampu menjelaskan opsi dalam memasuki pasar internasional  
	Modes of entry (export, licencing and FDI). Prosedur ekspor, perbanding kelebihan dan kekurangan 3 modes of entry.
	Ceramah, tanya jawab,  dan diskusi
	3 x 50 menit
	Tugas Mandiri
	Kebenaran dan ketepatan jawaban,
Kebenaran dan ketajaman analisis, Komunikasi yang efektif.
	10% kehadiran,30% tugas I dan II, 30% UTS dan30% UAS

	9.
	Mahasiswa memahami strategi pemasaran internasional dalam prakteknya
	Ethnocentric, polycentric dan geocentric orientasi, Bedah kasus strategi pemasaran internasional dengan memaparkan kasus segmentasi, targetting, positioning dan branding produk global (kasus Apple, KFC dan 7 eleven)
	Ceramah, tanya jawab,  dan diskusi
	3 x 50 menit
	Tugas Mandiri
	Kebenaran dan ketepatan jawaban,
Kebenaran dan ketajaman analisis, Komunikasi yang efektif.
	10% kehadiran,30% tugas I dan II, 30% UTS dan30% UAS

	10
	Mahasiswa mengenal prinsip-prinsip perdagangan berkelanjutan dalam bauran pemasaran global
	Prinsip-prinsip perdagangan berkelanjutan, instrumen perdagangan berkelanjutan dan benefits
	Ceramah, tanya jawab,  dan diskusi
	3 x 50 menit
	Tugas Mandiri
	Kebenaran dan ketepatan jawaban,
Kebenaran dan ketajaman analisis, Komunikasi yang efektif.
	10% kehadiran,30% tugas I dan II, 30% UTS dan30% UAS

	11
	Mahasiswa memahami tentang 2 teori bauran pemasaran

	Teori bauran pemasaran 4P Vs 7Cs
	Ceramah, tanya jawab,  diskusi dan praktek
	3 x 50 menit
	Tugas Mandiri
	Kebenaran dan ketepatan jawaban,
Kebenaran dan ketajaman analisis, Komunikasi yang efektif.
	10% kehadiran,30% tugas I dan II, 30% UTS dan30% UAS

	12.
	Mahasiswa menyadari pentingnya e-marketing
	Website, Domain, Keywords, platform e-marketing internasional dan sistem transaksi
	Ceramah, tanya jawab,  dan diskusi
	3 x 50 menit
	Tugas Mandiri
	Kebenaran dan ketepatan jawaban,
Kebenaran dan ketajaman analisis, Komunikasi yang efektif.
	10% kehadiran,30% tugas I dan II, 30% UTS dan30% UAS

	13.
	Mahasiswa mampu menyusun laporan dan mempresentasikan kasus yang diberikan (leg 1)
	Presentasi kelompok sesuai kasus yang diberikan, minimal 4 kasus (kelompok) per kelas
	Presentasi, tanya jawab dan diskusi
	3 x 50 menit
	Tugas Mandiri
	Kebenaran dan ketepatan jawaban,
Kebenaran dan ketajaman analisis, Komunikasi yang efektif.
	10% kehadiran,30% tugas I dan II, 30% UTS dan30% UAS

	14.
	Mahasiswa mampu menyusun laporan dan mempresentasikan kasus yang diberikan (leg 2)
	Presentasi kelompok sesuai kasus yang diberikan, minimal 4 kasus (kelompok) per kelas
	Presentasi, tanya jawab dan diskusi
	3 x 50 menit
	Tugas Mandiri
	Kebenaran dan ketepatan jawaban,
Kebenaran dan ketajaman analisis, Komunikasi yang efektif.
	10% kehadiran,30% tugas I dan II, 30% UTS dan30% UAS

	8. Daftar Referensi:
	1. Tjiptono, Fandy dan Chandra Gregorius. 2012. Pemasaran Global Konteks Offline dan Online. UPP STIM YKPN
2. Mathur, U.C. 2008. International Marketing Management. SAGE Publishing
3. Albaum, Gerald. 2016. International Marketing and Export Management. Pearson Education
4. Cateora, Philip R.; Gilly, Mary C.; Graham, John L.. 2011. International Marketing. McGraw-Hill/Irwin
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Rencana Pembelajaran SemesterHal- 4

Keterangan pengisian Rencana Pembelajaran Semester:
	Nomor Kolom
	JudulKolom
	PenjelasanIsian

	1
	Mingguke
	Menunjukkan kapan suatu kegiatan dilaksanakan, mulai dari minggu ke 1 sampai minggu ke 16 (satu semester) 

	2
	Kemampuan akhir tiap tahapan pembelajaran
	Rumusan kemampuan untuk tiap tahapan di bidang kognitif, psikomotorik, afektif diusahakan lengkap baik hard skill & soft skill). 
Rumusan ini harus mengacu dan sejalan dengan CP lulusan yang di bebankan pada mata kuliah atau dinyatakan dengan CP matakuliah (dahulu TIU atau Standar Kompetensi). Ekuivalensi rumusan ini dahulu TIK atau Kompetensi Dasar.

	3.
	Bahan Kajian/ Pokok Bahasan
	Berisi materi ajar atau pokok bahasan atau sub pokok bahasan ataupun integrasi dari pokok bahasan atau isi dari modul.

	4.
	Metoda Pembelajaran
	Metoda yang digunakan pada proses pembelajaran untuk mencapai kemampuan akhir pada tiap tahapan pembelajaran, dapat berupa: diskusi kelompok, simulasi, studi kasus, pembelajaran kolaboratif, pembelajaran berbasis masalah atau gabungan dari beberapa metoda pembelajaran.

	5.
	Waktu
	Waktu yang digunakan untuk mencapai kemampuan akhir tiap tahapan pembelajaran

	6.
	Pengalaman belajar
	Kegiatan yang harus dilakukan oleh mahasiswa yang dirancang dosen agar mahasiswa memiliki kemampuan yang telah ditetapkan (tugas, survai, praktek, studi banding, dsb)

	7.
	Kriteria dan indicator penilaian
	Kriteria penilaian berdasarkan pada Penilaian Acuan Patokan (PAP) berdasarkan prinsip edukatif, otentik, objektif, akuntabel, dan transparan secara terintegrasi
Indikator menunjukan pencapaian kemampuan yang bisa dicanangkan, atau unsur kemampuan yang dinilai (misalkan ketepatan analisis, kerapian sajian, kemampuan komunikasi, banyaknya kutipan acuan, kebenaran hitungan, dsb)

	
	Bobot nilai
	Disesuaikan dengan waktu yang digunakan untuk membahas atau mengerjakan tugas, atau besarnya sumbangan uatu kemampuan terhadap pencapaian pembelajaran yang dibebankan pada mata kuliah.

	8.
	Referensi
	Daftarrefernsi yang digunakan.
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