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	UNIVERSITAS ISLAM MADURA

FAKULTAS KESEHATAN
PROGRAM STUDI D3 FARMASI

	RENCANA PEMBELAJARAN SEMESTER (RPS)

	Nama Mata Kuliah
	Kode Mata Kuliah
	Bobot (sks)
	Semester
	Tgl Penyusunan

	Pemasaran Farmasi

	FAR-300
	3
	III
	07 September 2023

	Otorisasi
	Nama Koordinator Pengembang RPS
	Koordinator Bidang Keahlian (Jika Ada)
	Ka PRODI

	
	Apt. Ach Faruk Alrosyidi, M.S.Farm.
	Apt. Ach Faruk Alrosyidi, M.S.Farm.
	Alief Putriana Rahman, S.Si. M.Farm.


	Capaian Pembelajaran (CP)
	CPL-PRODI  (Capaian Pembelajaran Lulusan Program Studi) Yang Dibebankan Pada Mata Kuliah     

	
	CPSA
	Menunjukkan sikap bertanggung jawab dan berintegritas atas pekerjaan dibidang keahliannya secara mandiri dan profesional

	
	CPSB
	Menginternalisasi nilai, norma dan etika akademik.

	
	CPKKA
	Mampu melakukan pekerjaan produksi sediaan farmasi yang meliputi menimbang, mencampur, mencetak, mengemas dan menyimpan mengacu pada cara pembuatan yang baik sesuai dengan aspek legal yang berlaku.

	
	CPKKB
	Mampu membantu melakukan pengumpulan data, pengolahan data dan menyusun laporan kasus dan atau laporan kerja sesuai dengan ruang lingkup penelitian kefarmasian.

	
	CPKUA
	Memecahkan masalah pekerjaan dengan sifat dan konteks yang sesuai dengan bidang keahlian terapannya, didasarkan pada pemikiran logis dan inovatif, dilaksanakan dan tanggungjawab atas hasilnya secara mandiri.

	
	CPKUB
	Menyelesaikan pekerjaan berlingkup luas dengan menganalisis data serta metode yang sesuai dan dipilih dari beragam metode yang sudah maupun belum baku dan dengan menganalisis data.

	
	CPMK (Capaian Pembelajaran Mata Kuliah)

	
	CPMK1
	Memahami konsep pemasaran farmasi

	
	CPMK2
	Memahami konsep dasar pemasaran farmasi

	
	CPMK3
	Memahami nilai dan kepuasan pelanggan dan cara menarik dan memperhatikan pelanggan

	
	CPMK4
	Memahami konsep dasar segmen pasar

	
	CPMK5
	Memahami Target pasar dan posisi pasar

	
	CPMK6
	Memahami konsep dasar pasar konsumen

	
	CPMK7
	Memahami konsep dasar sistem informasi dan riset pemasaran

	
	CPMK8
	Memahaami penjualan produk farmasi/pemasaran produk farmasi

	
	CPMK9
	Memahami strategi pemasaran farmasi

	
	CPMK10
	Memahami teknik menjual secara umum

	
	CPMK11
	Memahami teknik memasarkan produk farmasi ke konsumen

	
	CPMK12
	Memahami teknik memasarkan produk farmasi (obat keras) ke konsumen

	
	CPMK13
	Mengaplikasikan pembuatan produk dan teknik menjual

	
	CPMK14
	Memahami cara membuat rencana pemasaran suatu produk

	Diskripsi Singkat MK
	Mata kuliah ini berisi pokok-pokok bahasan tentang konsep dasar pemasaran farmasi, segmen pasar, target pasar, teknik menjual secara umum, dan rencana membuat rencana pemasaran suatu produk

	Bahan Kajian / Materi Pembelajaran
	Pertemuan  1:  Penjelaasan kontrak perkuliahan, pendahuluan 
Pertemuan   2 : Konsep dasar Pemasaran
Pertemuan   3 : Kepuasan Pelanggan
Pertemuan   4 : Pengenalan dan proses segmentasi pasar
Pertemaun   5 : konsep target pasardan posisi pasar
Pertemuan   6 : Pasar Konsumen
Pertemuan   7 : Sistem Informasi dan riset pemasaran
Pertemuan   8 : UTS
Pertemuan   9 : Penjualan produk farmasi
Pertemuan 10: Strategi Pemasaran Farmasi
Pertemuan 11: Teknik Menjual
Pertemuan 12: Praktek Pemasaran Farmasi
Pertemuan 13: Promosi Obat Golongan Obat Keras
Pertemuan 14: Pembuatan produk berbasis mandiri
Pertemuan 15: Rencana Pemasaran
Pertemuan 16:  UAS

	Daftar Referensi
	Utama:
	

	
	1. Ginting, Nembah F.Hartimbul. 2011. Manajemen Pemasaran. Bandung : CV Rama Widya

2. Hill,L dan Sullivan,T. 2004. Foundation Marketing. 3rd ed. Harlow: Pearson Education Ltd.

	
	Pendukung:
	

	
	1. Kotler,P. dan Amstrong. 2014. Principles of Marketing 15thed.Essex. UK : Pearson Education Limited.

2. Kotler,P. and Amstrong. 2015. Marketing Management 15thed.Upper saddle river. NU : Pearson Education International.

3. Kurtz, D.L. 2012. Contemporary Marketing. OH : South western cengage learning.

4. Sampurno.2009. Manajemen Pemasaran Farmasi. Yogyakarta: Gadjah Mada University Press.

5. Tjiptono, Fandy. 2016. Pemasaran. Yogyakarta: CV Andi Offset

	Media Pembelajaran
	Perangkat lunak:
	Perangkat keras :

	
	Laptop, ppt, video pembelajaran
	LCD, Proyektor

	Nama Dosen Pengampu
	Apt. Ach Faruk Alrosyidi, M.S.Farm.
NIDN. 0707099001

	Mata kuliah prasyarat (Jika ada)
	-


	MingguKe-


	Sub-CPMK

(Kemampuan akhir yg direncanakan)
	Bahan Kajian

(Materi Pembelajaran)


	Bentuk dan Metode Pembelajaran
	Estimasi Waktu
	Pengalaman Belajar Mahasiswa
	Penilaian

	
	
	
	
	
	
	Kriteria & Bentuk 
	Indikator 


	Bobot (%)

	(1)
	(2)
	(3)
	(4)
	(5)
	(6)
	(7)
	(8)
	(9)

	1
	Memahami :

a. Kontrak kuliah;

b. Pendahuluan
	Pengantar dan pendahuluan Pemasaran Farmasi
	Tatap Muka

	 2x50 menit

	Menyimak, mengamati, mendiskusikan, dan menjawab soal 
	Kriteria:

Ketepatan dan kesesuaian

Bentuk non-test:

· Penyusunan resume

· Presentasi mandiri


	Setelah perkuliahan ini, mahasiswa dapat :

Memahami konsep pemasaran farmasi

	5

	2
	Memahami konsep dasar pemasaran farmasi


	Konsep Pemasaran
	Tatap Muka

	 2x50 menit

	Menyimak, mengamati, mendiskusikan, dan menjawab soal 
	Kriteria:

Ketepatan, kesesuaian, sistematika

Bentuk non-test:

· Penyusunan resume

· Presentasi mandiri
	Setelah perkuliahan ini, mahasiswa dapat :

a. Menjelaskan konsep pemasaran secara umum
b. Memahami konsep inti pemasaran dalam menghadapi berbagai kebutuhan, keinginan dan permintaan
	5

	3
	Memahami nilai dan kepuasan pelanggan dan cara menarik dan memperhatikan pelanggan

a. 
	Kepuasan Pelanggan
	Tatap Muka

	2x50 menit 
	Menyimak, mengamati, mendiskusikan, dan menjawab soal 
	Kriteria:

Ketepatan, kesesuaian, sistematika

Bentuk non-test:

· Penyusunan resume

· Presentasi mandiri


	Setelah perkuliahan ini, mahasiswa dapat :

a.menjelaskan nilai-nilai dan kepuasan pelanggan

b. menjelaskan teknik untuk menarik dan mempertahankan pelanggan

a. 
	6

	4
	Memahami konsep dasar segmen pasar
	Pengenalan dan proses segmentasi pasar
	Tatap Muka

	 2x50 menit

	Menyimak, mengamati, mendiskusikan, dan menjawab soal 
	Kriteria:

Ketepatan, kesesuaian, sistematika

Bentuk non-test:

· Penyusunan resume

· Presentasi mandiri


	Setelah perkuliahan ini, mahasiswa dapat :

Menjelaskan segmentasi pasar, langkahlangkah mengidentifikasi segmen pasar, dan jenis segmentasi pasar
	6

	5
	Memahami Target pasar dan posisi pasar

	Konsep target pasar dan posisi pasar
	Tatap Muka

	 2x50 menit

	Menyimak, mengamati, mendiskusikan, dan menjawab soal 
	Kriteria:

Ketepatan, kesesuaian, sistematika

Bentuk non-test:

· Penyusunan resume

· Presentasi mandiri
	Setelah perkuliahan ini, mahasiswa dapat:

a. Memahami faktor penting target pasar
b. Memahami Cara memilih segmen pasar
c. Memahami macam dan jenis pasar
	6

	6
	Memahami konsep dasar pasar konsumen
	Pasar Konsumen
	Tatap Muka

	 2x50 menit

	Menyimak, mengamati, mendiskusikan, dan menjawab soal 
	Kriteria:

Ketepatan, kesesuaian, sistematika

Bentuk non-test:

· Penyusunan resume

· Presentasi mandiri
	Setelah perkuliahan ini, mahasiswa dapat menjelaskan:

a. Definisi dan lingkup perilaku konsumen,

b. Perilaku organisasi dan pasar bisnis

c. Proses keputusan pembelian konsumen akhir,

d. Faktor yang mempengaruhi pembelian konsumen akhir serta karakteristik dan

e. Perilaku konsumen obat ethical. mengumpulkan, menelaah dan menganalisis data tentang penjualan, pertumbuhan dan profitibilitas segmen yang ada. Lalu memilih yang memiliki ukuran dan pertumbuhan yang tepat.
	6

	7
	Memahami konsep dasar sistem informasi dan riset pemasaran


	Sistem Informasi dan riset pemasaran
	Tatap Muka

	 2x50 menit 

	Menyimak, mengamati, mendiskusikan, dan menjawab soal 
	Kriteria:

Ketepatan, kesesuaian, sistematika

Bentuk non-test:

· Penyusunan resume

· Presentasi mandiri
	Setelah perkuliahan ini, mahasiswa dapat:

a. Memahami definisi sistem informasi dan pengembangan sistem informasi
b. Memahami prosedur riset pemasaran
	6

	8
	Ujian tengah semester                                                                                                                                                                                   40                                             

	9
	Memahaami penjualan produk farmasi/pemasaran produk farmasi
	Penjualan Produk Farmasi
	Tatap Muka

	2x50 menit
	Menyimak, mengamati, mendiskusikan, dan menjawab soal 
	Kriteria:

Ketepatan, kesesuaian, sistematika

Bentuk non-test:

· Penyusunan resume

· Presentasi mandiri
	Setelah perkuliahan ini, mahasiswa dapat:

a. Memahami penjualan prouk farmasi

b. Memahami strategi pemasaran farmasi

c. Memahami manajemen pemasaran

d. Memehani teknik menjual
	8

	10
	Memahami strategi pemasaran farmasi


	Strategi Pemasaran Farmasi
	Tatap Muka

	2x50 menit
	Menyimak, mengamati, mendiskusikan, dan menjawab soal 
	Kriteria:

Ketepatan, kesesuaian, sistematika

Bentuk non-test:

· Penyusunan resume

· Presentasi mandiri
	Setelah perkuliahan ini, mahasiswa dapat memahami strategi yang harus dilakukan agar mampu berkompetisi persaingan
 
	7

	11
	Memahami teknik menjual secara umum
	Teknik Menjual
	Tatap Muka

	2x50 menit
	Menyimak, mengamati, mendiskusikan, dan menjawab soal 
	Kriteria:

Ketepatan, kesesuaian, sistematika

Bentuk non-test:

· Penyusunan resume

· Presentasi mandiri


	Setelah perkuliahan ini, mahasiswa dapat:

Memahami teknik menjual, sikap, rasa percaya diri, cara komunikasi yang baik, dan etika dalam pemasaran farmasi
	7

	12
	Memahami teknik memasarkan produk farmasi ke konsumen


	Praktek Pemasaran Farmasi
	Tatap Muka

	2x50 menit
	Menyimak, mengamati, mendiskusikan, dan menjawab soal 
	Kriteria:

Ketepatan, kesesuaian, sistematika

Bentuk non-test:

1. Penyusunan resume

2. Presentasi mandiri
	Setelah perkuliahan ini, mahasiswa dapat memahami cara memasarkan produk farmasi ke konsumen dengan baik

 

 
	7

	13
	Memahami teknik memasarkan produk farmasi (obat keras) ke konsumen


	Promosi Obat Golongan Obat Keras
	Tatap Muka

	2x50 menit
	Menyimak, mengamati, mendiskusikan, dan menjawab soal 
	Kriteria:

Ketepatan, kesesuaian, sistematika

Bentuk non-test:

· Penyusunan resume

· Presentasi mandiri
	Setelah perkuliahan ini, mahasiswa dapat memahami cara memasarkan produk farmasi (obat keras) ke konsumen dengan baik

 

 
	6

	14
	Mengaplikasikan pembuatan produk dan teknik menjual
	Pembuatan produk berbasis mandiri
	Tatap Muka

	2x50 menit
	Menyimak, mengamati, mendiskusikan, dan menjawab soal 
	Kriteria:

Ketepatan, kesesuaian, sistematika

Bentuk non-test:

· Penyusunan resume

· Presentasi mandiri
	Mahasiswa mampu secara mandiri membuat produk dan mempromosikan serta menjual produk tersebut
	6

	15
	Memahami cara membuat rencana pemasaran suatu produk
	Rencana Pemasaran
	Tatap Muka

	2x50 menit
	Menyimak, mengamati, mendiskusikan, dan menjawab soal 
	Kriteria:

Ketepatan, kesesuaian, sistematika

Bentuk non-test:

· Penyusunan resume

· Presentasi mandiri


	1. Mahasiswa/ Praktikan mengetahui prinsip-prinsip pembuatan rencana pemasaran (Marketing Plan).

2. Praktikan mampu membuat rencana pemasaran (marketing plan) dari produk yang dibuat.

3. Praktikan mampu melakukan promosi (bauran pemasaran) melalui periklanan dan personal selling.
	6

	16
	Ujian Akhir Semester
	60



1

