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                            RENCANA PELAKSANAN PEMBELAJARAN(RPP)Nama Sekolah : SMK N 2
Cikarang BaratProgram Keahlian : Pemasaran Mata Pelajaran :
Strategi Pemasaran Kelas/Semester : X/2Kompetensi dasar : KD 3: 3.3
Memahami pendeferensiaian dan memposisikan produk dan merekMateri
Pokok : Strategi Penetapan Merek Alokasi Waktu : 3 x 45 menit
Pertemuan : 1

A. Kompetensi Inti KI 1 : Menghayati dan mengamalkan ajaran
agama yang dianutnya. KI 2 : Mengembangkan perilaku (jujur,
disiplin, tanggungjawab, peduli, santun, ramah lingkungan, gotong
royong, kerjasama, cinta damai, responsif dan pro-aktif) dan
menunjukan sikap sebagai bagian dari solusi atas berbagai
permasalahan bangsa dalam berinteraksi secara efektif dengan
lingkungan sosial dan alam serta dalam menempatkan diri sebagai
cerminan bangsa dalam pergaulan dunia. KI 3 : Memahami dan
menerapkan pengetahuan faktual, konseptual, prosedural dalam ilmu
pengetahuan, teknologi, seni, budaya, dan humaniora dengan wawasan
kemanusiaan, kebangsaan, kenegaraan, dan peradaban terkait fenomena
dan kejadian, serta menerapkan pengetahuan prosedural pada bidang
kajian yang spesifik sesuai dengan bakat dan minatnya untuk
memecahkan masalah. KI 4 : Mengolah, menalar, dan menyaji dalam
ranah konkret dan ranah abstrak terkait dengan pengembangan dari
yang dipelajarinya di sekolah secara mandiri, dan mampu menggunakan
metoda sesuai kaidah keilmuan. B. Kompetensi Dasar: 1.1 Memahami
nilai-nilai keimanan dengan menyadari hubungan keteraturan dan
kompleksitas alam dan jagad raya terhadap kebesaran Tuhan yang
menciptakannya 1.2 Mendeskripsikan kebesaran Tuhan yang menciptakan
berbagai sumber energi di alam1.3 Mengamalkan nilai-nilai keimanan
sesuai dengan ajaran agama dalam kehidupan sehari-hari 2.1
Menunjukkan perilaku ilmiah (memiliki rasa ingin tahu; objektif;
jujur; teliti; cermat; tekun; hati-hati; bertanggung jawab;
terbuka; kritis; kreatif; inovatif dan peduli lingkungan) dalam
aktivitas sehari-hari sebagai wujud implementasi sikap dalam
melakukan percobaan dan berdiskusi 2.2 Peduli terhadap keselamatan
diri dan lingkungan dengan menerapkan prinsip dan keselamatn kerja
saat melakukan kegiatan pengamatan dan percobaan di laboratorium
lingkungan.3.4 Memahami pendefernsiaian dan memposisikan penawaran
pasar 4.4 Mendeferensiasikan dan memposisikan penawaran pasar C.
Indikator Pencapaian Kompetensi dan Tujuan Pembelajaran:1.1
Menunjukkan prilaku rasa syukur dalam proses pembelajaran 2.1
Menunjukan rasa ingin tahu dalam proses pembelajaran 2.3
Bekerjasama dalam kegiatan kelompok dalam proses pemecahan masalah
yang berbeda dan kreatif. 3.3 Memahami pendeferensiaian dan
memposisikan produk dan merek. 3.3.4 Mendeskripsikanstrategi
penetapan merk 4.3 Mendefernsiasikan dan memposisikan produk dan
merek 4.3.4 Menguraikan strategi penetapan merk D. Materi
Deferensiasi dan positioning produk dan merek Strategi penetapan
merek (branding strategy)Merencanakan Strategi Penetapan Merek
(Branding Strategy) Strategi penetapan merek perusahaan
mencerminkan jumlah dan jenis, baik elemen merek umum maupun unik
yang diterapkan perusahaan pada produk yang dijualnya. Keputusan
strategi penetapan merek yang pertama adalah apakah pemasar akan
mengembangkan nama merek untuk sebuah produk. Apabila memutuskan
untuk memberi merek pada produk atau jasanya, maka perusahaan itu
harus memilih nama merek mana yang akan digunakan. Terdapat empat
strategi penamaan merek menurut Kotler & Keller (2009:281)
sebagai berikut:1. Nama individual. Kelebihan utama strategi ini
adalah perusahaan tidak menghubungkan reputasinya dengan produk.
Jika produk gagal atau memiliki kualitas rendah, citra perusahaan
tidak akan terganggu. 2. Nama keluarga selimut. Banyak perusahaan
menggunakan merek korporat perusahaan mereka untuk seluruh
produknya. Kelebihan strategi ini adalah biaya pengembangan dengan
jenis nama merek ini lebih rendah. Strategi ini dapat memberikan
nilai tidak berwujud yang lebih besar bagi perusahaan. 3. Nama
keluarga terpisah untuk semua produk 4. Nama korporat digabungkan
dengan nama individual Nama perusahaan memberikan legitimasi dan
masing-masing nama individual mencirikan produk baru. Dua komponen
kunci strategi penetapan merek menurut Kotler & Keller
(2009:282, 284) adalah sebagai berikut: 1) Perluasan Merek (Brand
Extension) Ketika perusahaan menggunakan merek yang sudah mapan
untuk memperkenalkan sebuah produk baru, produk itu disebut
perluasan merek (brand extension). Banyak perusahaan memutuskan
untuk melipatgandakan aset mereka yang paling berharga dengan
memperkenalkan sejumlah produk baru di bawah nama merek terkuat
mereka. a. Perluasan merek dapat dibagi menjadi dua kategori,
yaitu: Perluasan lini, dimana merek induk mencakup produk baru di
dalam kategori produk yang dilayaninya saat ini, seperti rasa,
bentuk, warna, bahan, dan ukuran kemasan yang baru. b. Perluasan
kategori, dimana merek induk digunakan untuk memasuki kategori
produk berbeda dari kategori yang dilayaninya saat ini Keunggulan
perluasan merek adalah: a. Meningkatnya peluang keberhasilan produk
baru. Perluasan merek merupakan cara yang kuat untuk memasuki pasar
konsumen. Konsumen dapat menyusun ekspektasi tentang komposisi dan
kinerja produk baru berdasarkan apa yang telah mereka ketahui
tentang merek induk dan sejauh mana mereka merasa informasi
tersebut relevan dengan produk baru. b. Efek umpan balik positif.
Perluasan merek dapat membantu mengklarifikasi arti merek dan nilai
merek intinya atau meningkatkan loyalitas dan persepsi konsumen
tentang kredibilitas perusahaan di balik perluasan. Perluasan lini
dapat memperbarui minat dan kesukaan terhadap merek dan
menguntungkan merek induk dengan memperluas cakupan pasar. Selain
memiliki keunggulan, perluasan merek juga memiliki kelemahan
sebagai berikut: a. Menyebabkan nama merek tidak terlalu kuat
teridentifikasi dengan produk manapun. Hal ini dapat dikatakan
sebagai dilusi merek, yaitu terjadi ketika konsumen tidak lagi
mengasosiasikan merek dengan produk yang spesifik atau produk yang
sangat mirip dan mulai kurang memikirkan merek.b. Perusahaan kerap
melewatkan peluang untuk menciptakan merek baru dengan citra unik
dan ekuitasnya sendiri. c. Jika perluasan merek gagal dilakukan,
maka akan mempengaruhi citra merek induk dalam prosesnya. d.
Sekalipun penjualan perluasan merek tinggi, namun pendapatannya
mungkin datang dari konsumen yang beralih ke perluasan dari
penawaran lama merek induknya, yang berarti mengkanibalisasi merek
induk.2) Portofolio Merek Portofolio merek (brand portofolio)
adalah kumpulan semua merek dan lini merek yang ditawarkan
perusahaan tertentu untuk dijual dalam satu kategori atau segmen
pasar tertentu (Kotler & Keller, 2009:285). Pentingnya
melakukan portofolio merek karena beberapa alasan sebagai berikut:
a. Meningkatkan kehadiran di rak dan ketergantungan pengecer di
toko. b. Menarik konsumen pencari keragaman yang mungkin dapat
beralih ke merek lain. c. Meningkatkan kompetisi internal dalam
perusahaan. d. Mencapai skala ekonomis dalam iklan, penjualanm
perdagangan, dan distribusi fisik. Karakteristik portofolio merek
yang optimal adalah kemampuan setiap merek didalamnya untuk
memaksimalkan ekuitas bersama-sama dengan semua merek lain
didalamnya. Prinsip dasar dalam merancang portofolio merek adalah
memaksimalkan cakupan pasar, sehingga tidak ada pelanggan potensial
yang diabaikan- melainkan untuk mengurangi tumpang tindih merek,
jadi merek tidak bersaing untuk mendapatkan persetujuan pelanggan.
Pemasar mengamati portofolio merek secara cermat sepanjang waktu
untuk mengidentifikasi merek yang lemah dan mematikan merek yang
tidak menguntungkanE. Pendekatan dan Metode PembelajaranPendekatan
: Saintifik Metode pembelajaran : 1. Presentasi 2. ceramah 3. Tanya
jawab 4. Diskusi F. Media Pembelajaran: 1. Komputer dan LCD 2.
Power point G. Sumber Belajar: 1. Bahan Ajar Kemendikbud2. LKS
Strategi Pemasaran 3. Media cetak

H. Strategi Belajar:Pertemuan ke 1Tatap MukaTugas
TersetrukturTugas Tidak Terstruktur

Peserta didik memahami materi mengenai strategi penetapan merk
Peserta didik mengerjakan tugas kelompok dan mempresentasikan
materi mengenai, strategi penetapan merk Peserta didik menganalisis
materi mengenai strategi penetapan merk

I. Langkah Kegiatan Pembelajaran: Pertemuan ke 1Kegiatan
Deskripsi KegiatanAlokasi Waktu

Pendahuluan 1) Peserta didik merespon salam dari guru 2)
Mengajak peserta didik berdoa untuk mengawali pembelajaran 3)
Melakukan konfirmasi tentang kehadiran peserta didik 4) Mengajak
peserta didik berdinamika dengan yel-yel. Contoh: guru berkata:
pemasaran 2(singkatan SMK N 2 Cikarang Barat). Peserta didik
menjawab : ramah( sambil membuka kedua tangan), jujur (menunjuk
kedada), kreatif (sambil menggengam kedua tangan), Berprestasi
(hormat jari telunjuk dan jari tengan) dan tepuk tangan. 5) Peserta
didik menerima informasi tentang tujuan dan langkah pembelajaran
yang akan dilaksanakan..6) Peserta didik diarahkan agar
pembelajaran dapat mengembangkan sikap santun, jujur, disiplin,
peduli, tanggung jawab, responsive dan cinta damai melalui kegiatan
belajar

15 menit

Inti, meliputi: Mengamati7) Peserta didik mempresentasikan
materi mengenai strategi penetapan merk. 8) Peserta didik di
arahkan membuat rangkuman dalam bentuk peta konsep atau bagan. 100
menit

Menanya9) Memberikan kesempatan kepada peserta didik lain untuk
bertanya. 10) Mengamati keberanian dan sikap peserta didik dalam
menjawab dan memberikan klarifikasi tentang benar dan tidaknya
jawaban dari peserta didik lain. Mengasosiasi

Mengasosiasi

11) Peserta didik menganalisis dan menyimpulkan informasi/data
yang didapat dari berbagai sumber materi mengenai, strategi
penetapan merk. mengomunikasikan

mengomunikasikan12)Guru memberikan kesempatan kepada peserta
didik untuk mengemukakan kesimpulan materi mengenai strategi
penetapan merk. 13) Guru memfasilitasi peserta didik untuk
menanggapi laporan atau pendapat peserta didik lainnya dengan
santun. 14) Guru memberikan penilaian secara terkait keaktifan
dalam pembelajaran. 15) Guru dan peserta didik bersama-sama
melakukan refleksi untuk menemukan hikmah yang terkandung dalam
materi pembelajaran. Kegiatan akhir Penutup

Kegiatan akhir Penutup16) Guru menanyakan pendapat peserta didik
tentang proses belajar yang dilakukan (merefleksi kegiatan) apakah
ada masukan untuk perbaikan pembelajaran selanjutnya. 17) Peserta
didik menyimak kesimpulan tentang materi ajar serta tugas yang
diberikan guru terkait dengan pembelajaran selanjutanya 18)
Mengajak semua peserta didik berdoaa untuk mengakhiri pembelajaran
19) Guru mengucapkan salam kepada para peserta didik sebelum keluar
kelas dan peserta didik menjawab salam.2O menit

J. Penilaian proses dan Hasil Pembelajaran(Terlampir) 1. Tes
(tertulis ) Cikarang Barat, 27. Desember 2014Mengetahui, WKS
KurikulumGuru Strategi Pemasaran

Bekti Ninghati Spd, MMDrs . Ade JunarnoNIP. 196708031991032003
NIP. 196407101996011001

1. TES TES TULIS NoPertanyaanJawabanskor

1Menurut UU Merek No 15 tahun 2001 pasal 1 ayat 1. Merek
adalah?Menurut UU Merek No 15 tahun 2001 pasal 1 ayat 1. Merek
adalahtanda yang berupa gambar, nama kata huruf-huruf, angka-angka,
susunan warna, atau kombinasi dari unsur-unsur tersebut yang
memiliki daya pembeda dan digunakan dalam kegiatan perdagangan
barang atau jasa.35

2Peran merek bagi perusahaan menurut Kotler & Keller ?a.
Menyederhanakan penanganan atau penelususran produk b.Membantu
mengatur catatan persediaan dan catatan akuntansi c. Menawarkan
perlindungan hukum kepada perusahaan untuk fitur-fitur atau aspek
unik produk.30

3Komponen kunci strategi penetapan merek menurut Kotler &
Keller yaitu ?1) Perluasan merek : yaitu dimana suatu perusahaan
menggunakan merek yang sudah mapan untuk memperkenalkan sebuah
produk baru. 2) Portofolio merek : kumpulan semua merek dan lini
merek yang ditawarkan perusahaan tertentu untuk dijual dala satu
kategori atau segmen pasar tertentu.35

Portofolio (tugas kelompok dikerjakan dalam bentuk print out dan
PowerPoint

RENCANA PELAKSANAN PEMBELAJARAN(RPP)

Nama Sekolah : SMK N 2 Cikarang BaratProgram Keahlian :
Pemasaran Mata Pelajaran : Strategi Pemasaran Kelas/Semester :
X/2Kompetensi dasar : KD 3:4 Memahami pendeferensiaian dan
memposisikan penawaran pasarMateri Pokok : Diferensiasi produk
Alokasi Waktu : 3 x 45 menit Pertemuan : 2

A. Kompetensi Inti KI 1 : Menghayati dan mengamalkan ajaran
agama yang dianutnya. KI 2 : Mengembangkan perilaku (jujur,
disiplin, tanggungjawab, peduli, santun, ramah lingkungan, gotong
royong, kerjasama, cinta damai, responsif dan pro-aktif) dan
menunjukan sikap sebagai bagian dari solusi atas berbagai
permasalahan bangsa dalam berinteraksi secara efektif dengan
lingkungan sosial dan alam serta dalam menempatkan diri sebagai
cerminan bangsa dalam pergaulan dunia. KI 3 : Memahami dan
menerapkan pengetahuan faktual, konseptual, prosedural dalam ilmu
pengetahuan, teknologi, seni, budaya, dan humaniora dengan wawasan
kemanusiaan, kebangsaan, kenegaraan, dan peradaban terkait fenomena
dan kejadian, serta menerapkan pengetahuan prosedural pada bidang
kajian yang spesifik sesuai dengan bakat dan minatnya untuk
memecahkan masalah. KI 4 : Mengolah, menalar, dan menyaji dalam
ranah konkret dan ranah abstrak terkait dengan pengembangan dari
yang dipelajarinya di sekolah secara mandiri, dan mampu menggunakan
metoda sesuai kaidah keilmuan. B. Kompetensi Dasar: 1.1 Memahami
nilai-nilai keimanan dengan menyadari hubungan keteraturan dan
kompleksitas alam dan jagad raya terhadap kebesaran Tuhan yang
menciptakannya 1.2 Mendeskripsikan kebesaran Tuhan yang menciptakan
berbagai sumber energi di alam1.3 Mengamalkan nilai-nilai keimanan
sesuai dengan ajaran agama dalam kehidupan sehari-hari 2.1
Menunjukkan perilaku ilmiah (memiliki rasa ingin tahu; objektif;
jujur; teliti; cermat; tekun; hati-hati; bertanggung jawab;
terbuka; kritis; kreatif; inovatif dan peduli lingkungan) dalam
aktivitas sehari-hari sebagai wujud implementasi sikap dalam
melakukan percobaan dan berdiskusi 2.2 Peduli terhadap keselamatan
diri dan lingkungan dengan menerapkan prinsip dan keselamatn kerja
saat melakukan kegiatan pengamatan dan percobaan di laboratorium
lingkungan.3.4 Memahami pendefernsiaian dan memposisikan penawaran
pasar 4.4 Mendeferensiasikan dan memposisikan penawaran pasar

C. Indikator Pencapaian Kompetensi dan Tujuan Pembelajaran: 1.1
Menunjukkan prilaku rasa syukur dalam proses pembelajaran 2.1
Menunjukan rasa ingin tahu dalam proses pembelajaran 2.3
Bekerjasama dalam kegiatan kelompok dalam proses pemecahan masalah
yang berbeda dan kreatif.3.4 Memahami pendefernsiaian dan
memposisikan penawaran pasar 4.4 Mendeferensiasikan dan
memposisikan penawaran pasar.

D. Materi KD 4 : DIFERENSIASI DAN POSISI PENAWARAN PASAR A.
DIFERENSIASI PRODUK Suatu strategi perusahaan untuk membedakan
produk perusahaan dengan produk pesaing mengenai atribut produk
termasuk harga yang dipandang penting oleh banyak konsumen. Dasar
strategi diferensiasi produk untuk memaksimalkan laba yaitu : a.
diferensiasi horizontal b.diferensiasi vertikal

1. Variabel Diferensiasi ProdukMenurut Kotler ( 2007 : 385 )
suatu produk dapat dideferensiasi melalui sembilan cara yaitu : a.
Bentuk (Form) Digunakan untuk melakukan diferensiasi produk
berdasarkan ukuran, model atau struktur fisik produk. b. Fitur
(Feature) Merupakan alat persaingan yang digunakan untuk membedakan
satu produk dengan produk lainnya karena fitur dipakai untuk
melengkapi fungsi dasar dari suatu produk.c. Mutu Kinerja
(Performance Quality) Merupakan tingkat berlakunya karakteristik
dasar produk. Sebagian besar produk dibangun berdasarkan dari salah
satu level kinerja, yaitu : rendah, rata-rata, tinggi, dan unggul
dimana perusahaan menyesuaikan level kinerja dengan pasar sasaran
dan pesainnya. d. Mutu Kesesuaian (Conformance Quality) Merupakan
tingkat kesesuaian dan pemenuhan semua unit yang diproduksi
terhadap spesifikasi yang dijanjikan. Produk didesain dan
dioperasikan berdasarkan karakteristik yang mendekati standar
produk untuk memenuhi spesifikasi yang diminta. e. Daya Tahan
(Durability) Merupakan suatu ketahanan pada suatu produk atau suatu
ukuran usia operasi produk yang diharapkan dalam kondisi normal
atau berat yang merupakan atribut berharga untuk suatu produk
tertentu. f. Keandalan (Reability) Merupakan ukuran kemungkinan
bahwa suatu produk tidak akan rusak atau gagal pada periode
tertentu dan sifat nya tidak terlihat. Suatu produk dikatakan baik
akan memiliki keandalan sehingga dapat digunakan dalam jangka waktu
yang lama. g. Mudah diperbaiki (Repairibility) Merupakan ukuran
kemudahan untuk memperbaiki produk ketika produk itu rusak yang
ukurannya dapat dilihat melalui nilai dan waktu yang dipakai.h.
Gaya (Style) Menggambarkan penampilan dan perasaan yang ditimbulkan
oleh produk tersebut bagi konsumen dan menciptakan kekhasan yang
sulit ditiru. i. Desain (Design) Merupakan suatu kualitas produk
yang diukur berdasarkan rancang bangun produk dan keseluruhan fitur
yang memberikan efek bagaimana produk tersebut terlihat, dirasakan,
dan fungsi produknya.

2. Jenis industri berdasarkan peluang diferensiasi Industri
volume Industri langkah mati Industri terfragmentasi Industri
terspesialisasi

3. Pemposisian produk di pasar (positioning) Dalam mencari
strategi penetuan posisi , setidaknya ada tujuh 1. Menurut Ciri
Produk : Disneyland dapat mengiklankan sebagai taman ria terbesar
didunia. Besarnya taman ria adalah ciri produk yang menjanjikan
mamfaat : banyak pilihan hiburan. 2. Menurut manfaat : Knotts Beery
Farm dapat mengambil posisi sebagai tanman ria untuk mencarai
pengalaman orang berkhayal. 3. Menurut Pemakai / Penggunaan :
Japanese Deer Park dapat mengambil posisi sebagai taman ria untuk
wisatawan denga waktu hanya satu jam namun ingin hiburan singkat.
4. Menurrut pengguna : Agic Mountain dapat mengiklankan diri
sebagai taman ria pencari tantangan ,jadi menampilkan diri untuk
kategori pengguna tertentu. 5. Menurut Pesaing : Lion Coutry Safari
dapat mengiklankan diri bahwa binatangnya lebih banyak dari
Japanses Deer Park. 6. Menurut kategori produk : Merineland Of
Pacific dapat menyatakan bahwa mereka bukan hanya taman rekreasi
tetapi juga lembaga pendidikan sehingga berbeda dalam kelas produk
yang berbeda dari yang di bayangkan sehingga . 7. Menurut mutu /
Harga : Busch Garden s Dapat meyatakan bahwa mereka memberikan
nilai terbaik untuk harganya( di banding dengan posisi mutu tinggi/
harga tinngi atau harga murah ).

E. Pendekatan dan Metode PembelajaranPendekatan : Saintifik
Metode pembelajaran : 1. Presentasi 2. ceramah 3. Tanya jawab 4.
Diskusi

F. Media Pembelajaran: 1. Komputer dan LCD 2. Power point

G. Sumber Belajar: 1. Bahan Ajar Kemendikbud 2. Buku panduan
belajar siswa Strategi Pemasaran SMK 3. Media internet

H. Strategi Belajar:Pertemuan ke 2Tatap MukaTugas
TersetrukturTugas Tidak Terstruktur

Peserta didik memahami materi mengenai mengenai Diferensiasi
ProdukPeserta didik mengerjakan tugas kelompok dan mempresentasikan
materi mengenai, mengenai Diferensiasi ProdukPeserta didik
menganalisis materi mengenai mengenai Diferensiasi Produk

I. Langkah Kegiatan Pembelajaran: Pertemuan ke 2Kegiatan
Deskripsi KegiatanAlokasi Waktu

Pendahuluan 1) Peserta didik merespon salam dari guru 2)
Mengajak peserta didik berdoa untuk mengawali pembelajaran 3)
Melakukan konfirmasi tentang kehadiran peserta didik 4) Mengajak
peserta didik berdinamika dengan yel-yel. Contoh: guru berkata:
pemasaran 2(singkatan SMK N 2Cikarang Barat). Peserta didik
menjawab : ramah( sambil membuka kedua tangan), jujur (menunjuk
kedada), kreatif (sambil menggengam kedua tangan), Berprestasi
(hormat jari telunjuk dan jari tengan) dan tepuk tangan. 5) Peserta
didik menerima informasi tentang tujuan dan langkah pembelajaran
yang akan dilaksanakan..6) Peserta didik diarahkan agar
pembelajaran dapat mengembangkan sikap santun, jujur, disiplin,
peduli, tanggung jawab, responsive dan cinta damai melalui kegiatan
belajar

15 menit

Inti, meliputi: Mengamati7) Peserta didik mempresentasikan
materi mengenai Diferensiasi produk Variabel Diferensiasi Produk
Jenis industri berdasarkan peluang diferensiasi Pemposisian produk
di pasar (positioning)8) Peserta didik di arahkan membuat rangkuman
dalam bentuk peta konsep 100 menit

Menanya9) Memberikan kesempatan kepada peserta didik lain untuk
bertanya. 10) Mengamati keberanian dan sikap peserta didik dalam
menjawab dan memberikan klarifikasi tentang benar dan tidaknya
jawaban dari peserta didik lain.

Mengasosiasi

11) Peserta didik menganalisis dan menyimpulkan informasi/data
yang didapat dari berbagai sumber materi mengenai, Diferensiasi
produk

mengomunikasikan12)Guru memberikan kesempatan kepada peserta
didik untuk mengemukakan kesimpulan materi mengenai strategi
penetapan merk. 13) Guru memfasilitasi peserta didik untuk
menanggapi laporan atau pendapat peserta didik lainnya dengan
santun. 14) Guru memberikan penilaian secara terkait keaktifan
dalam pembelajaran. 15) Guru dan peserta didik bersama-sama
melakukan refleksi untuk menemukan hikmah yang terkandung dalam
materi pembelajaran. Kegiatan akhir Penutup

Kegiatan akhir Penutup16) Guru menanyakan pendapat peserta didik
tentang proses belajar yang dilakukan (merefleksi kegiatan) apakah
ada masukan untuk perbaikan pembelajaran selanjutnya. 17) Peserta
didik menyimak kesimpulan tentang materi ajar serta tugas yang
diberikan guru terkait dengan pembelajaran selanjutanya 18)
Mengajak semua peserta didik berdoaa untuk mengakhiri pembelajaran
19) Guru mengucapkan salam kepada para peserta didik sebelum keluar
kelas dan peserta didik menjawab salam.2O menit

J. Penilaian proses dan Hasil Pembelajaran(Terlampir) 1. Tes
(tertulis ) Cikarang Barat, 27. Desember 2014Mengetahui, WKS
KurikulumGuru Strategi Pemasaran

Bekti Ninghati Spd, MMDrs . Ade JunarnoNIP. 196708031991032003
NIP. 196407101996011001

1. TES TES TULIS NoPertanyaanJawabanskor

1Apa yang dimaksud dengan diferensiasi produk ?Diferensiasi
produk adalah suatu strategi perusahaan untuk membedakan produk
perusahaan dengan produk pesaing mengenai atribut produk.20

2Sebutkan dan jelaskan secara singkat mengenai strategi
diferensiasi produk untuk memaksimalkan laba yaitu ?1.Diferensiasi
Horizontal : memiliki eksternalitas yang menguntungkan positif
terhadap pesaing.2.Diferensiasi Vertikal : memeiliki eksternalitas
yang merugikan pesaingnya.25

3Sebutkan Jenis industri berdasarkan jumlah dan besarnya
keunggulan bersaing yang tersedia ?a. Industri volume b. Industri
langkah mati c. Industri terfragmentasi d. Industri
terspesialisasi25

4Berbagai strategi penentuan posisi produk dalam suatu pasar ?
a. Positioning menurut atribut produk b.Positioning menurut manfaat
. c. Positioningmenurut harga/kualitas d.Positioningmenurut
penggunaannya e. Positioning menurut pemakai f. Positioningpesaing
g.Positioningmenurut kategori produk

30

Portofolio (tugas kelompok dikerjakan dalam bentuk print out dan
PowerPoint

RENCANA PELAKSANAN PEMBELAJARAN(RPP)

Nama Sekolah : SMK N 2 Cikarang BaratProgram Keahlian :
Pemasaran Mata Pelajaran : Strategi Pemasaran Kelas/Semester :
X/2Kompetensi dasar : 3.1Memahami Teknik dan Strategi Pemasaran
.3.2 Mendeskripsikan Strategi Baauran Pemasaran (marketing mix) 3.3
Memahami pendeferensiaian dan memposisikan produk dan merekMateri
Pokok : Diferensiasi produk dan merk Alokasi Waktu : 3 x 45 menit
Pertemuan : 3 (uh 1)

A. Kompetensi Inti KI 1 : Menghayati dan mengamalkan ajaran
agama yang dianutnya. KI 2 : Mengembangkan perilaku (jujur,
disiplin, tanggungjawab, peduli, santun, ramah lingkungan, gotong
royong, kerjasama, cinta damai, responsif dan pro-aktif) dan
menunjukan sikap sebagai bagian dari solusi atas berbagai
permasalahan bangsa dalam berinteraksi secara efektif dengan
lingkungan sosial dan alam serta dalam menempatkan diri sebagai
cerminan bangsa dalam pergaulan dunia. KI 3 : Memahami dan
menerapkan pengetahuan faktual, konseptual, prosedural dalam ilmu
pengetahuan, teknologi, seni, budaya, dan humaniora dengan wawasan
kemanusiaan, kebangsaan, kenegaraan, dan peradaban terkait fenomena
dan kejadian, serta menerapkan pengetahuan prosedural pada bidang
kajian yang spesifik sesuai dengan bakat dan minatnya untuk
memecahkan masalah. KI 4 : Mengolah, menalar, dan menyaji dalam
ranah konkret dan ranah abstrak terkait dengan pengembangan dari
yang dipelajarinya di sekolah secara mandiri, dan mampu menggunakan
metoda sesuai kaidah keilmuan. B. Kompetensi Dasar: 1.1 Memahami
nilai-nilai keimanan dengan menyadari hubungan keteraturan dan
kompleksitas alam dan jagad raya terhadap kebesaran Tuhan yang
menciptakannya 1.2 Mendeskripsikan kebesaran Tuhan yang menciptakan
berbagai sumber energi di alam1.3 Mengamalkan nilai-nilai keimanan
sesuai dengan ajaran agama dalam kehidupan sehari-hari 2.1
Menunjukkan perilaku ilmiah (memiliki rasa ingin tahu; objektif;
jujur; teliti; cermat; tekun; hati-hati; bertanggung jawab;
terbuka; kritis; kreatif; inovatif dan peduli lingkungan) dalam
aktivitas sehari-hari sebagai wujud implementasi sikap dalam
melakukan percobaan dan berdiskusi 2.2 Peduli terhadap keselamatan
diri dan lingkungan dengan menerapkan prinsip dan keselamatn kerja
saat melakukan kegiatan pengamatan dan percobaan di laboratorium
lingkungan.3.1 Memahami Teknik dan Strategi Pemasaran 3.2
Mengevaluasi teknik dan Strategi pemasaran3.3 Mendeskripsikan
Strategi Baauran Pemasaran (marketing mix) 4.1 Merencanakan
strategi bauran pemasarn 4.2 Memahami pendeferensiaian dan
memposisikan produk dan merek4.3 Mendefernsiasikan dan memposisikan
produk dan merek

C. Indikator Pencapaian Kompetensi dan Tujuan Pembelajaran: 1.1
Menunjukkan prilaku rasa syukur dalam proses pembelajaran 2.1
Menunjukan rasa ingin tahu dalam proses pembelajaran 2.3
Bekerjasama dalam kegiatan kelompok dalam proses pemecahan masalah
yang berbeda dan kreatif. 3.1 Memahami Teknik dan Strategi
Pemasaran 3.1.1 Mendeskripsikan Pengertian Tekhnik dan Strategi
pemasaran 3.1.2 Mendeskripsikan Strategi Pemasaran 3.2
Mendeskripsikan Strategi Baauran Pemasaran (marketing mix) 3.2.1
Mendeskripsikan Pengertian Baauran Pemasaran (marketing mix) 3.2.2
Menjelaskan Penerapan marketing mix 3.3 Memahami pendeferensiaian
dan memposisikan produk dan merek 3.3.1 Mendeskripsikan Defernsiasi
produk 3.3.2 Mendeskripsikan strategi Diferensiasi Produk 3.3.3
Mendeskripsikan Deferensiasi merk 3.3.4 Mendeskripsikan Strategi
penetapan merk

D. Materi 3.1 Teknik dan Strategi Pemasaran 3.2 Strategi Baauran
Pemasaran (marketing mix) 3.3 pendeferensiaian dan memposisikan
produk dan merek E. Pendekatan dan Metode Pembelajaran Pendekatan :
Saintifik Metode pembelajaran : 1. Ulangan Harian 2 2. ceramah 3.
Tanya jawab 4. Diskusi F. Media Pembelajaran: 1. Komputer dan LCD
2. Power point G. Sumber Belajar: 1. Bahan Ajar Kemendikbud 2. LKS
Strategi Pemasaran 3. Media cetak

H. Strategi Belajar:Pertemuan ke 3Tatap MukaTugas
TersetrukturTugas Tidak Terstruktur

Peserta didikPeserta didikPeserta didik menganalisis

mengenai Pengertian Pemasaran, Pengertian Tekhnik dan Strategi
Bauran Pemasaran pemasaran, Strategi (marketing mix) Penerapan
marketing mix, Strategi dan Diferensiasi Produk, Deferensiasi merk
strategi penetapan merk. dengan mengulas soal yang telah
dikerjakan. mengerjakan soal Ulangan Harian 2 mengenai Pengertian
Pemasaran, Pengertian Tekhnik dan Strategi Bauran Pemasaran
pemasaran, Strategi (marketing mix) Penerapan marketing mix,
Strategi dan Diferensiasi Produk, Deferensiasi merk, strategi
penetapan merk

Pengertian Tekhnik dan Strategi pemasaran, Strategi Pemasaran,
Pengertian Bauran Pemasaran (marketing mix), Penerapan marketing
mix, Strategi dan Diferensiasi Produk, Deferensiasi merk, strategi
penetapan merk

I. Langkah Kegiatan Pembelajaran: Pertemuan ke 3Kegiatan
Deskripsi KegiatanAlokasi Waktu

Pendahuluan 1) Peserta didik merespon salam dari guru 2)
Mengajak peserta didik berdoa untuk mengawali pembelajaran 3)
Melakukan konfirmasi tentang kehadiran peserta didik 4) Mengajak
peserta didik berdinamika dengan yel-yel. Contoh: guru berkata:
pemasaran 2(singkatan SMK N 2Cikarang Barat). Peserta didik
menjawab : ramah( sambil membuka kedua tangan), jujur (menunjuk
kedada), kreatif (sambil menggengam kedua tangan), Berprestasi
(hormat jari telunjuk dan jari tengan) dan tepuk tangan. 5) Peserta
didik menerima informasi tentang tujuan dan langkah pembelajaran
yang akan dilaksanakan..6) Peserta didik diarahkan agar
pembelajaran dapat mengembangkan sikap santun, jujur, disiplin,
peduli, tanggung jawab, responsive dan cinta damai melalui kegiatan
belajar

15 menit

Inti, meliputi: Mengamati7) Peserta didik mengerjakan soal
Ulangan Harian 2 mengenai Pengertian Tekhnik dan Strategi
pemasaran, Strategi Pemasaran, Pengertian Bauran Pemasaran
(marketing mix), Penerapan marketing mix, Strategi dan Diferensiasi
Produk, Deferensiasi merk,. 8) Setelah mengerjakan ulangan guru
beserta para murid mengulas kembali materi pada soal pada ulangan
harian.

100 menit

Menanya9) Memberikan kesempatan kepada peserta didik lain untuk
bertanya. 10) Mengamati keberanian dan sikap peserta didik dalam
menjawab dan memberikan klarifikasi tentang benar dan tidaknya
jawaban dari peserta didik lain.

Mengasosiasi

11) Peserta didik menganalisis dan menyimpulkan informasi/data
yang didapat dari berbagai sumber materi mengenai Strategi dan
Diferensiasi Produk, Deferensiasi merk, strategi penetapan merk.
mengomunikasikan

mengomunikasikan12) Guru memberikan kesempatan kepada peserta
didik untuk mengemukakan kesimpulan materi mengenai Pengertian
Tekhnik dan Strategi pemasaran, Strategi Pemasaran, Pengertian
Bauran Pemasaran (marketing mix), Penerapan marketing mix, Strategi
dan Diferensiasi Produk, Deferensiasi merk, strategi penetapan
merk13) Guru memfasilitasi peserta didik untuk menanggapi laporan
atau pendapat peserta didik lainnya dengan santun. 14) Guru
memberikan penilaian secara terkait keaktifan dalam pembelajaran.
15) Guru dan peserta didik bersama-sama melakukan refleksi untuk
menemukan hikmah yang terkandung dalam materi pembelajaran.

Kegiatan akhir Penutup16) Guru menanyakan pendapat peserta didik
tentang proses belajar yang dilakukan (merefleksi kegiatan) apakah
ada masukan untuk perbaikan pembelajaran selanjutnya. 17) Peserta
didik menyimak kesimpulan tentang materi ajar serta tugas yang
diberikan guru terkait dengan pembelajaran selanjutanya 18)
Mengajak semua peserta didik berdoaa untuk mengakhiri pembelajaran
19) Guru mengucapkan salam kepada para peserta didik sebelum keluar
kelas dan peserta didik menjawab salam.2O menit

J. Penilaian proses dan Hasil Pembelajaran(Terlampir) 1. Tes
(tertulis ) Cikarang Barat, 27. Desember 2014Mengetahui, WKS
KurikulumGuru Strategi Pemasaran

Bekti Ninghati Spd, MMDrs . Ade JunarnoNIP. 196708031991032003
NIP. 196407101996011001

LAMPIRAN LEMBAR PENILAIAN 1. TES TES TULIS Pertemuan
3NoPertanyaanJawabanSkor

1Sebutkan jenis/tipe pasar berdasarkan atas peranan serta
motivasi para pembelinya ?a. Pasar Konsumen (consumer market) b.
Pasar Produsen (Producer market) c. Pasar Pedagang (Reseller
market) d. Pasar Pemerintah (Government market)10

2Sebutkan lima konsep pemasaran yang telah berkembang?1. Konsep
produksi(Production Concept) 2. Konsep Produk (Product Concept) 3.
Konsep Penjualan (selling concept) 4. Konsep Pemasaran (Marketing
Concept) 5. Konsep Pemasaran Masyarakat 10

3Pertimbangan apa saja yang harus diperhatikan dalam menetapkan
marketing mix yang sebaik-baiknya?a. Marketing mix harus seimbang
b. Marketing mix tidak boleh statis c. Marketing mix tidak boleh
meniru d. Marketing mix harus bertujuan jangka panjang e. Marketing
mix harus disesuaikan dengan situasi dan kondisi perusahaan f.
Marketing mix harus didasrakan pada pengalaman 15

4Jelaskan pengertian diferensiasi produk dan positioning
?Pengertian diferensiasi produk adalah kegiatan memodifikasi produk
agar lebih menarik dan dilakukan dengan cara mengubah karakter
produk. Pengertian positioning adalah salah satu bagian dari elemen
strategi pemasaran agar target pasar (konsumen) mempunyai persepsi
yang dapat membedakan suatu produk dari produk para pesaing. 10

5

sebutkan tingkatan produk?Level/tingkatan produk: 1. Utama 2.
Generik 3. Harapan 4. Perlengkapan 5. Potensial10

6Bentuk-bentuk co-branding diantaranya ? . Co-branding
perusahaan yang sama Co-branding multisponsor
Co-brandingeceran10

7Menurut UU Merek No 15 tahun 2001 pasal 1 ayat 1. Merek adalah?
Menurut UU Merek No 15 tahun 2001 pasal 1 ayat 1. Merek adalahtanda
yang berupa gambar, nama kata huruf-huruf, angka-angka, susunan
warna, atau kombinasi dari unsur-unsur tersebut yang memiliki daya
pembeda dan digunakan dalam kegiatan perdagangan barang atau jasa.
20

20

8Komponen kunci strategi penetapan merek menurut Kotler &
Keller yaitu ? 1) Perluasan merek : yaitu dimana suatu perusahaan
menggunakan merek yang sudah mapan untuk memperkenalkan sebuah
produk baru. 2) Portofolio merek : kumpulan semua merek dan lini
merek yang ditawarkan perusahaan tertentu untuk dijual dala satu
kategori atau segmen pasar tertentu.

15

RENCANA PELAKSANAN PEMBELAJARAN(RPP)

Nama Sekolah : SMK N 2 Cikarang BaratProgram Keahlian :
Pemasaran Mata Pelajaran : Strategi Pemasaran Kelas/Semester :
X/2Kompetensi dasar : 3.4 Memahami pendefernsiaian dan memposisikan
penawaran pasarMateri Pokok : Citra perusahaan Alokasi Waktu : 3 x
45 menit Pertemuan : 4

A. Kompetensi Inti KI 1 : Menghayati dan mengamalkan ajaran
agama yang dianutnya. KI 2 : Mengembangkan perilaku (jujur,
disiplin, tanggungjawab, peduli, santun, ramah lingkungan, gotong
royong, kerjasama, cinta damai, responsif dan pro-aktif) dan
menunjukan sikap sebagai bagian dari solusi atas berbagai
permasalahan bangsa dalam berinteraksi secara efektif dengan
lingkungan sosial dan alam serta dalam menempatkan diri sebagai
cerminan bangsa dalam pergaulan dunia. KI 3 : Memahami dan
menerapkan pengetahuan faktual, konseptual, prosedural dalam ilmu
pengetahuan, teknologi, seni, budaya, dan humaniora dengan wawasan
kemanusiaan, kebangsaan, kenegaraan, dan peradaban terkait fenomena
dan kejadian, serta menerapkan pengetahuan prosedural pada bidang
kajian yang spesifik sesuai dengan bakat dan minatnya untuk
memecahkan masalah. KI 4 : Mengolah, menalar, dan menyaji dalam
ranah konkret dan ranah abstrak terkait dengan pengembangan dari
yang dipelajarinya di sekolah secara mandiri, dan mampu menggunakan
metoda sesuai kaidah keilmuan.

B. Kompetensi Dasar: 1.1 Memahami nilai-nilai keimanan dengan
menyadari hubungan keteraturan dan kompleksitas alam dan jagad raya
terhadap kebesaran Tuhan yang menciptakannya 1.2 Mendeskripsikan
kebesaran Tuhan yang menciptakan berbagai sumber energi di alam1.3
Mengamalkan nilai-nilai keimanan sesuai dengan ajaran agama dalam
kehidupan sehari-hari 2.1 Menunjukkan perilaku ilmiah (memiliki
rasa ingin tahu; objektif; jujur; teliti; cermat; tekun; hati-hati;
bertanggung jawab; terbuka; kritis; kreatif; inovatif dan peduli
lingkungan) dalam aktivitas sehari-hari sebagai wujud implementasi
sikap dalam melakukan percobaan dan berdiskusi 2.2 Peduli terhadap
keselamatan diri dan lingkungan dengan menerapkan prinsip dan
keselamatn kerja saat melakukan kegiatan pengamatan dan percobaan
di laboratorium lingkungan.3.4 Memahami pendefernsiaian dan
memposisikan penawaran pasar 4.4 Mendeferensiasikan dan
memposisikan penawaran pasar

C. Indikator Pencapaian Kompetensi dan Tujuan Pembelajaran: 1.1
Menunjukkan prilaku rasa syukur dalam proses pembelajaran 2.1
Menunjukan rasa ingin tahu dalam proses pembelajaran 2.3
Bekerjasama dalam kegiatan kelompok dalam proses pemecahan masalah
yang berbeda dan kreatif. 3.4 Memahami pendefernsiaian dan
memposisikan penawaran pasar 3.4.1 Mendeskripsikan citra perusahaan
4.4 Mendeferensiasikan dan memposisikan penawaran pasar. 3.4.1
Mendeskripsikan citra perusahaan

D. Materi KD 4 : DIFERENSIASI DAN POSISI PENAWARAN PASAR CITRA
PERUSAHAAN 1. Pengertian Citra Perusahaan Menurut Kotler dan Keller
(2009:288-289), mendefinisikan citra adalah Seperangkat keyakinan,
gagasan dan kesan yang dimiliki seseorang berkaitan dengan suatu
objek tertentu.2. Manfaat Citra Perusahaan Meningkatkan penjualan
Mendorong terciptanya pengembangan produk Meningkatkan kekuatan
keuangan perusahaan. Menciptakan hubungan harmonis diantara
karyawan .Membantu mendapatkan calon karyawan yang berkualitas
untuk bekerja diperusahaan Proses Dan Faktor Pembentukan Citra 3.
Proses Pembentukan Citra Menurut Hawkins, Best and Coney
(2007:282), menjelaskan bahwa proses pembentukan persepsi konsumen
akan sebuah citra terjadi melalui beberapa tahap, yaitu: 1.
Exposure (Penangkapan Informasi):Terjadi saat suatu rangsangan
mencapai daerah syaraf penerimaan indera konsumen (Sensory
Receptor). 2. Attention (Perhatian):Terjadi saat rangsangan
menggetarkan syaraf indera dan menimbulkan respon langsung atau
sensasi pada otak (Sensation). 3. Interpretation
(Pemahaman):Terjadi saat rangsangan terbentuk dibenak konsumen
sehingga tercipta nya persepsi ilmiah. 4. Memory (Ingatan):Persepsi
yang terbentuk akan tersimpan dalam ingatan konsumen. Proses
pembentukan dan penyimpanan persepsi ke dalam ingatan terjadi
hampir secara bersamaan dan bersifat interaktif. Menurut Hawkin,
Best and Coney (2007:297-300), menjelaskan bahwa terdapat tiga
faktor dalam pembentukan citra, yaitu : 1. Faktor
Individual:Kecenderungan-kecenderungan yang ada dalam diri
individual. Individu bukanlah yangs secara pasif menerima
pesan-pesan pemasaran tapi secara aktif juga membentuk pengertian
sendiri berdasarkan kebutuhan, keinginan, ekspektasi dan pengalaman
mereka. 2. Faktor Stimuli:Merupakan struktur dasar yang direspon
oleh individu. Pengemasan, produk, iklan atau presentasi penjualan
membawa pengaruh yang besar pada proses mental yang diaktifkan dan
pada pengertian terakhir yang disertakan pada pesasn.3. Faktor
Situasi:Situasi yang ada pada saat mengetahui, memperhatikan,
memahami kegiatan berbagai karakteristik yang dapat memenuhi
interprestasi dan kemudian membentuk persepsi. 4. Citra Merek
Menurut Hawkins, Motherbaugh, & Best (2007 : 346), menjelaskan
bahwa : brand image refers to the schematic memory of the brand. It
contains the target markets interpretation of the product
attributes, benefit, usage, situations, users and manufacture
characteristics. Artinya citra merek menunjukan ingatan skematik
suatu merek. Citra merek mengandung interpretasi pasar sasaran
mengenai atribut produk, manfaat, kegunaan, situasi, pengguna, dan
karakteristik produsen.

Menurut Aaker (1996 : 196), menyebutkan bahwa terdapat
factor-faktor yang menjadi tolak ukur suatu citra merek, yaitu : 1.
Product Atributes 2. Consumen Benefits 3. Brand Personality 4. User
Imagery 5. Organizational Associations 6. Brand Customer
Relationship Menurut Gronroos yang diterjemahkan oleh Siswanto
Sutojo (2004 : 326), citra diungkapkan oleh konsumen dalam bentuk :
1. Reputation. 2. Recognition 3. Affinity 4. Brand Loyalty

E. Pendekatan dan Metode Pembelajaran Pendekatan : Saintifik
Metode pembelajaran : 1. Presentasi 2. ceramah 3. Tanya jawab 4.
Diskusi

F. Media Pembelajaran: 1. Komputer dan LCD 2. Power point

G. Sumber Belajar: 1. Bahan Ajar Kemendikbud 2. Buku panduan
belajar siswa Strategi Pemasaran SMK 3. Media internet

H. Strategi Belajar:

Pertemuan ke 4Tatap MukaTugas TersetrukturTugas Tidak
Terstruktur

Peserta didik memahami materi mengenai citra perusahaan Peserta
didik mengerjakan tugas kelompok dan mempresentasikan materi
mengenai citra perusahaanPeserta didik menganalisis materi mengenai
citra perusahaan

II. Langkah Kegiatan Pembelajaran: Pertemuan ke 4Kegiatan
Deskripsi KegiatanAlokasi Waktu

Pendahuluan 1) Peserta didik merespon salam dari guru 2)
Mengajak peserta didik berdoa untuk mengawali pembelajaran 3)
Melakukan konfirmasi tentang kehadiran peserta didik 4) Mengajak
peserta didik berdinamika dengan yel-yel. Contoh: guru berkata:
pemasaran 2(singkatan SMK N 2Cikarang Barat). Peserta didik
menjawab : ramah( sambil membuka kedua tangan), jujur (menunjuk
kedada), kreatif (sambil menggengam kedua tangan), Berprestasi
(hormat jari telunjuk dan jari tengan) dan tepuk tangan. 5) Peserta
didik menerima informasi tentang tujuan dan langkah pembelajaran
yang akan dilaksanakan..6) Peserta didik diarahkan agar
pembelajaran dapat mengembangkan sikap santun, jujur, disiplin,
peduli, tanggung jawab, responsive dan cinta damai melalui kegiatan
belajar

15 menit

Inti, meliputi: Mengamati 7) Peserta didik mempresentasikan
materi mengenai citra peusahaan.

100 menit

Menanya8) Memberikan kesempatan kepada peserta didik lain untuk
bertanya.9) Memberikan kesempatan kepada peserta didik lain untuk
bertanya. 10) Mengamati keberanian dan sikap peserta didik dalam
menjawab dan memberikan klarifikasi tentang benar dan tidaknya
jawaban dari peserta didik lain.

Mengasosiasi

11) Peserta didik menganalisis dan menyimpulkan informasi/data
yang didapat dari berbagai sumber materi mengenai Strategi dan
Diferensiasi Produk, Deferensiasi merk, strategi penetapan merk.
mengomunikasikan

mengomunikasikan12) Guru memberikan kesempatan kepada peserta
didik untuk mengemukakan kesimpulan materi mengenai Pengertian
Tekhnik dan Strategi pemasaran, Strategi Pemasaran, Pengertian
Bauran Pemasaran (marketing mix), Penerapan marketing mix, Strategi
dan Diferensiasi Produk, Deferensiasi merk, strategi penetapan
merk13) Guru memfasilitasi peserta didik untuk menanggapi laporan
atau pendapat peserta didik lainnya dengan santun. 14) Guru
memberikan penilaian secara terkait keaktifan dalam pembelajaran.
15) Guru dan peserta didik bersama-sama melakukan refleksi untuk
menemukan hikmah yang terkandung dalam materi pembelajaran.

Kegiatan akhir Penutup16) Guru menanyakan pendapat peserta didik
tentang proses belajar yang dilakukan (merefleksi kegiatan) apakah
ada masukan untuk perbaikan pembelajaran selanjutnya. 17) Peserta
didik menyimak kesimpulan tentang materi ajar serta tugas yang
diberikan guru terkait dengan pembelajaran selanjutanya 18)
Mengajak semua peserta didik berdoaa untuk mengakhiri pembelajaran
19) Guru mengucapkan salam kepada para peserta didik sebelum keluar
kelas dan peserta didik menjawab salam.2O menit

J. Penilaian proses dan Hasil Pembelajaran(Terlampir) 1. Tes
(tertulis ) Cikarang Barat, 27. Desember 2014Mengetahui, WKS
KurikulumGuru Strategi Pemasaran

Bekti Ninghati Spd, MMDrs . Ade JunarnoNIP. 196708031991032003
NIP. 196407101996011001

LAMPIRAN LEMBAR PENILAIAN 1. TES TES TULIS Pertemuan
4NoPertanyaanJawabanSkor

1Apa yang dimaksud dengan citra perusahaan ?Citra perusahaan
adalah pendapat seseorang tentang perusahaan berdasarkan keyakinan
dan pengetahuan dengan memproses informasi dari berbagai bentuk
informasi. 15

2Manfaat citra bagi perusahaan menurut Smith and Taylor ?
Meningkatkan penjualan Mendorong terciptanya penegmbangan produk
Meningkatkan kekuatan keuangan perusahaan Menciptakan hubungan
harmonis diantara karyawan Membantu mendapatkan calon karyawan yang
berkualitas 25

3Sebutkan tahap dalm proses pembentukan persepsi konsumen akan
sebuah citra ?1.Penangkapan informasi (exposure)
2.Perhatian(attention) 3.Pemahaman (interpretation) 4.Ingatan
(memory) 10

4Sebutkan faktor dalam pemebntukan citra ?1.Faktor individual
2.Faktor Stimuli 3.Faktor Situasi 10

5

Apa yang dimaksud dengan citra merek ?Citra merek adalah
serangkaian asosiasi yang dipersiapkan konsumen yang tercipta dari
pesan merek dan pengalaman langsung maupun tidak langsung. 15

6Sebutkan faktor-faktor yang menjadi tolak ukur suatu citra
merek yaitu ? Faktor-yang menjadi tolak ukur suatu citra merek:
Atribut produk Keuntungan bagi konsumen Brand personality User
imagery Organizational Associations Brand Customer Relationship
25

RENCANA PELAKSANAN PEMBELAJARAN(RPP)

Nama Sekolah : SMK N 2 Cikarang BaratProgram Keahlian :
Pemasaran Mata Pelajaran : Strategi Pemasaran Kelas/Semester :
X/2Kompetensi dasar : 3.4 Memahami pendefernsiaian dan memposisikan
penawaran pasarMateri Pokok : Diferensiasi personil, diferensiasi
saluran Alokasi Waktu : 3 x 45 menit Pertemuan : 5

A. Kompetensi Inti KI 1 : Menghayati dan mengamalkan ajaran
agama yang dianutnya. KI 2 : Mengembangkan perilaku (jujur,
disiplin, tanggungjawab, peduli, santun, ramah lingkungan, gotong
royong, kerjasama, cinta damai, responsif dan pro-aktif) dan
menunjukan sikap sebagai bagian dari solusi atas berbagai
permasalahan bangsa dalam berinteraksi secara efektif dengan
lingkungan sosial dan alam serta dalam menempatkan diri sebagai
cerminan bangsa dalam pergaulan dunia. KI 3 : Memahami dan
menerapkan pengetahuan faktual, konseptual, prosedural dalam ilmu
pengetahuan, teknologi, seni, budaya, dan humaniora dengan wawasan
kemanusiaan, kebangsaan, kenegaraan, dan peradaban terkait fenomena
dan kejadian, serta menerapkan pengetahuan prosedural pada bidang
kajian yang spesifik sesuai dengan bakat dan minatnya untuk
memecahkan masalah. KI 4 : Mengolah, menalar, dan menyaji dalam
ranah konkret dan ranah abstrak terkait dengan pengembangan dari
yang dipelajarinya di sekolah secara mandiri, dan mampu menggunakan
metoda sesuai kaidah keilmuan.

B. Kompetensi Dasar: 1.1 Memahami nilai-nilai keimanan dengan
menyadari hubungan keteraturan dan kompleksitas alam dan jagad raya
terhadap kebesaran Tuhan yang menciptakannya 1.2 Mendeskripsikan
kebesaran Tuhan yang menciptakan berbagai sumber energi di alam1.3
Mengamalkan nilai-nilai keimanan sesuai dengan ajaran agama dalam
kehidupan sehari-hari 2.1 Menunjukkan perilaku ilmiah (memiliki
rasa ingin tahu; objektif; jujur; teliti; cermat; tekun; hati-hati;
bertanggung jawab; terbuka; kritis; kreatif; inovatif dan peduli
lingkungan) dalam aktivitas sehari-hari sebagai wujud implementasi
sikap dalam melakukan percobaan dan berdiskusi 2.2 Peduli terhadap
keselamatan diri dan lingkungan dengan menerapkan prinsip dan
keselamatn kerja saat melakukan kegiatan pengamatan dan percobaan
di laboratorium lingkungan.3.4 Memahami pendefernsiaian dan
memposisikan penawaran pasar 4.4 Mendeferensiasikan dan
memposisikan penawaran pasar

C. Indikator Pencapaian Kompetensi dan Tujuan Pembelajaran: 1.1
Menunjukkan prilaku rasa syukur dalam proses pembelajaran 2.1
Menunjukan rasa ingin tahu dalam proses pembelajaran 2.3
Bekerjasama dalam kegiatan kelompok dalam proses pemecahan masalah
yang 3.4 Memahami pendefernsiaian dan memposisikan penawaran pasar
3.4.2 Mendeskripsikan Diferensiasi personil 3.4.3 Mendeskripsikan
Diferensiasi Saluran 4.4 Mendeferensiasikan dan memposisikan
penawaran pasar. 4.4.2 Menguraikan Diferensiasi personil 4.4.3
Mendeskripsikan Diferensiasi Saluran

D. MateriKD 4: Deferensiasi dan memposisikan penawaran pasar :
Differensiasi Personil

Selain mendiferensiasikan produk fisiknya, perusahaan juga dapat
mendiferensiasikan Personilnya. Jika produk fisiknya tidak mudah
didiferensiasikan, kunci sukses lainnya terletak pada peningkatan
kualitas pelayanan oleh personil (Kotler dan Susanto, 2001). Dalam
hal ini, pelayanan personli yang dimaksud meliputi kualitas dari
pelayanan. Kualitas pelayanan ini meliputi lima dimensi, yaitu : 1.
Kehandalan (reability), yaitu kemampuan para pegawai perusahaan
dalam memberikan pelayanan yang dijanjikan dengan segera, akurat
dan memuaskan 2. Daya tanggap (responsiveness), yaitu kemampuan
para pegawai perusahaan untuk membantu keluhan pelanggan dengan
tanggap dan segera 3. Kepastian (assurance), yaitu kemampuan,
kesopanan dan sifat dapat dipercaya yang dimiliki oleh para
pegawai, bebas dari bahaya, risiko dan keragu-raguan4. Empati
(emphaty), yaitu kemudahan dalam melakukan hubungan komunikasi yang
baik, perhatian terhadap pelanggan dan memahami kebutuhan pelanggan
5. Bukti fisik jasa (tangibles), yaitu fasilitas fisik,
perlengkapan, pegawai dan sarana komunikasi dan penampilan dari
para pegawai perusahaan

Perusahaan dapat memperoleh keunggulan yang kuat dengan
mempekerjakan dan melatih orang-orang lebih baik. Singapore
Airlines menikmati reputasi yang sangat baik, terutama karena
pramugarinya.Personalia yang terlatih menunjukkan enam
karakteristik, yaitu : 1. Kemampuan : Memiliki keahlian dan
pengetahun yang diperlukan 2. Kesopanan : Ramah, menghormati dan
penuh perhatian 3. Kredibilitas : Dapt dipercaya 4. Dapat
diandalkan : Memberikan pelayanan secara konsisten dan akurat 5.
Cepat tanggap : Cepat menanggapi permintaan dan permasalahan
konsumen 6. Komunikatif: Berusaha memahami pelanggan dengan
berkomunikasi dengan jelas

Differensiasi Saluran Perusahaan-perusahaan dapat mencapai
keunggulan bersaing melalui cara mereka merancang saluran
distribusi, terutama yang menyangkut jangkauan, keahlian dan
kinerja saluran-saluran tersebut.

Contoh : Keberhasilan Caterpillar di industry peralatan
konstruksi sebagia karena pengembangan salurannya yang unggul.
Penyalurannya dilebih banyak lokasi daripada penyalur pesaing, dan
umumnya lebih terlatih dan lebih dapt diandalkan.

Memilih lokasi pemasaran produk perusahaan yang strategis, besar
sekali pengaruhnya Tergadap biaya-biaya produksi maupun biaya
pemasarannya. Apabila perusahaan telah menentukan lokasi pemasaran
yang strategis, maka masalah selanjutnya yang akan dihadapi
yaitu:a.Menentukan pusat pemasaran produk yang tepat b.Memilih
lokasi pemasaran c.Di daerah pusat pembelanjaan

Pemilihan lokasi pemasaran produk perusahaan di daerah pusat
pembelanjaan sangat dipengaruhi; a. Masalah biaya b. Masalah
pelayanan c. Masalah arus pengunjung d. Masalah parkere. Masalah
keamanan

Selain itu juga terkadang dipengaruhi oleh faktor-faktor: Polusi
Persaingan Batas-batas daerah perdagangan Transportasi

Lokasi pemasaran produk perusahaan yang akan didirikan akan
menyangkut dua kepentingan yaitu: a.Menyangkut kepentingan
perusahaan sendiri b.Menyangkut kepentingan konsumen

Adapun faktor-faktor yang harus dipertimbangkan dalam menentukan
daerah perbelanjaan adalah: a. Luas daerah perdagangan b.Dapat
dicapainya dengan mudah c. Potensi pertumbuhan d.Lokasi-lokasi
saingan

Pengecer memiliki pilahan untuk menempatkan tokonya di daerah:
Daerah pusat bisnis Pusat perbelanjaan regional Pusat perbelanjaan
lingkungan Jalur perbelanjaan

.E. Pendekatan dan Metode Pembelajaran Pendekatan : Saintifik
Metode pembelajaran : 1. Presentasi 2. ceramah 3. Tanya jawab 4.
Diskusi F. Media Pembelajaran: 1. Komputer dan LCD2. Power point G.
Sumber Belajar: 1. Bahan Ajar Kemendikbud 2. LKS Strategi Pemasaran
3. Media INTERNET

H. Strategi Belajar:Pertemuan ke 5Tatap MukaTugas
TersetrukturTugas Tidak Terstruktur

Peserta didik memahami materi mengenai Diferensiasi personil dan
diferensiasi saluran.Peserta didik mengerjakan tugas kelompok dan
mempresentasikan materi Diferensiasi personil dan diferensiasi
saluran.Peserta didik menganalisis materi mengenai Diferensiasi
personil dan diferensiasi saluran.

I. Langkah Kegiatan Pembelajaran: Pertemuan ke 5Kegiatan
Deskripsi KegiatanAlokasi Waktu

Pendahuluan1) Peserta didik merespon salam dari guru 2) Mengajak
peserta didik berdoa untuk mengawali pembelajaran 3) Melakukan
konfirmasi tentang kehadiran peserta didik 4) Mengajak peserta
didik berdinamika dengan yel-yel. Contoh: guru berkata: pemasaran
2(singkatan SMK N 2 Cikarang Barat). Peserta didik menjawab :
ramah( sambil membuka kedua tangan), jujur (menunjuk kedada),
kreatif (sambil menggengam kedua tangan), Berprestasi (hormat jari
telunjuk dan jari tengan) dan tepuk tangan.5) Peserta didik
menerima informasi tentang tujuan dan langkah pembelajaran yang
akan dilaksanakan. 6) Peserta didik diarahkan agar pembelajaran
dapat mengembangkan sikap santun, jujur, disiplin, peduli, tanggung
jawab, responsive dan cinta damai melalui kegiatan belajar.15
menit

Inti, meliputi: Mengamati7) Peserta didik saling mendiskusikan
materi mengenai Diferensiasi personil dan saluran dari berbagai
sumber yang telah diperolehnya.100 menit

Menanya8) Memberikan kesempatan kepada peserta didik lain untuk
bertanya. 9) Mengamati keberanian dan sikap peserta didik dalam
menjawab dan memberikan klarifikasi tentang benar dan tidaknya
jawaban dari peserta didik lain.

Mengeksplorasi10) Setiap peserta didik mencari informasi dari
berbagai sumber mengenai Diferensiasi personil dan saluran

Mengasosiasi

11) Peserta didik menganalisis dan menyimpulkan informasi/data
yang didapat dari berbagai sumber materi mengenai Diferensiasi
personil dan saluran

mengomunikasikan12) Guru memberikan kesempatan kepada peserta
didik untuk mengemukakan kesimpulan materi mengenai Diferensiasi
personil dan saluran 13) Guru memfasilitasi peserta didik untuk
menanggapi laporan atau pendapat peserta didik lainnya dengan
santun. 14) Guru memberikan penilaian secara terkait keaktifan
dalam pembelajaran.15) Guru dan peserta didik bersama-sama
melakukan refleksi untuk menemukan hikmah yang terkandung dalam
materi pembelajaran.

Kegiatan akhir Penutup . 16) Guru menanyakan pendapat peserta
didik tentang proses belajar yang dilakukan (merefleksi kegiatan)
apakah ada masukan untuk perbaikan pembelajaran selanjutnya. 17)
Peserta didik menyimak kesimpulan tentang materi ajar serta tugas
yang diberikan guru terkait dengan pembelajaran selanjutanya 18)
Mengajak semua peserta didik berdoaa untuk mengakhiri pembelajaran
19) Guru mengucapkan salam kepada para peserta didik sebelum keluar
kelas dan peserta didik menjawab salam2O menit

J. Penilaian proses dan Hasil Pembelajaran(Terlampir) 1. Tes
(tertulis ) Cikarang Barat, 27. Desember 2014Mengetahui, WKS
KurikulumGuru Strategi Pemasaran

Bekti Ninghati Spd, MMDrs . Ade JunarnoNIP. 196708031991032003
NIP. 196407101996011001

LAMPIRAN LEMBAR PENILAIAN 1. TES TES TULIS Pertemuan
5NoPertanyaanJawabanSkor

1Apa yang dimaksud dengan diferensiasi personil ?Diferensiasi
personil adalah suatu tindakan membeda-bedakan personil (karyawan)
perusahaan berdasarkan kemampuan, kesopanan, kredibilitas, dapat
diandalkan, cepat tanggap dan komunikasi yang baik. 20

2Sebutkan Kualitas pelayanan meliputi lima dimensi yaitu
?1.Kehandalan (reability) 2.Daya tanggap (responsiveness)
3.Kepastian (assurance) 4.Empati 5.Bukti fisik jasa (tangibles)
20

3Personalia yang terlatih menunjukan karakteristik ?1.Kemapuan
2.Kesopanan 3.Kredibilitas 4.Dapat diandalkan 5.Sepat tanggap
6.Komunikatif 20

4Apa yang dimaksud dengan diferensiasi saluran ?Diferensiasi
saluran adalah langkah pembedaan melalui cara membentuk saluran
distribusi, jangkauan, keahlian dan kinerja saluran saluran
tersebut. 20

5

5 Sebutkan daerah-daerah dimana pengecer dapat menempatkan
tokonya ? a.Daerah pusat bisnis b.Pusat perbelanjaan regional c.
Pusat perbelanjaan lingkungan d. Jalur perbelanjaan 20

RENCANA PELAKSANAN PEMBELAJARAN(RPP)

Nama Sekolah : SMK N 2 Cikarang BaratProgram Keahlian :
Pemasaran Mata Pelajaran : Strategi Pemasaran Kelas/Semester :
X/2Kompetensi dasar : 3.4 Memahami pendefernsiaian dan memposisikan
penawaran pasarMateri Pokok : Posisi Penawaran Pasar Alokasi Waktu
: 3 x 45 menit Pertemuan : 6

A. Kompetensi Inti KI 1 : Menghayati dan mengamalkan ajaran
agama yang dianutnya. KI 2 : Mengembangkan perilaku (jujur,
disiplin, tanggungjawab, peduli, santun, ramah lingkungan, gotong
royong, kerjasama, cinta damai, responsif dan pro-aktif) dan
menunjukan sikap sebagai bagian dari solusi atas berbagai
permasalahan bangsa dalam berinteraksi secara efektif dengan
lingkungan sosial dan alam serta dalam menempatkan diri sebagai
cerminan bangsa dalam pergaulan dunia. KI 3 : Memahami dan
menerapkan pengetahuan faktual, konseptual, prosedural dalam ilmu
pengetahuan, teknologi, seni, budaya, dan humaniora dengan wawasan
kemanusiaan, kebangsaan, kenegaraan, dan peradaban terkait fenomena
dan kejadian, serta menerapkan pengetahuan prosedural pada bidang
kajian yang spesifik sesuai dengan bakat dan minatnya untuk
memecahkan masalah. KI 4 : Mengolah, menalar, dan menyaji dalam
ranah konkret dan ranah abstrak terkait dengan pengembangan dari
yang dipelajarinya di sekolah secara mandiri, dan mampu menggunakan
metoda sesuai kaidah keilmuan.

B. Kompetensi Dasar: 1.1 Memahami nilai-nilai keimanan dengan
menyadari hubungan keteraturan dan kompleksitas alam dan jagad raya
terhadap kebesaran Tuhan yang menciptakannya 1.2 Mendeskripsikan
kebesaran Tuhan yang menciptakan berbagai sumber energi di alam1.3
Mengamalkan nilai-nilai keimanan sesuai dengan ajaran agama dalam
kehidupan sehari-hari 2.1 Menunjukkan perilaku ilmiah (memiliki
rasa ingin tahu; objektif; jujur; teliti; cermat; tekun; hati-hati;
bertanggung jawab; terbuka; kritis; kreatif; inovatif dan peduli
lingkungan) dalam aktivitas sehari-hari sebagai wujud implementasi
sikap dalam melakukan percobaan dan berdiskusi 2.2 Peduli terhadap
keselamatan diri dan lingkungan dengan menerapkan prinsip dan
keselamatn kerja saat melakukan kegiatan pengamatan dan percobaan
di laboratorium lingkungan.3.4 Memahami pendefernsiaian dan
memposisikan penawaran pasar 4.4 Mendeferensiasikan dan
memposisikan penawaran pasar

C. Indikator Pencapaian Kompetensi dan Tujuan Pembelajaran: 1.1
Menunjukkan prilaku rasa syukur dalam proses pembelajaran 2.1
Menunjukan rasa ingin tahu dalam proses pembelajaran 2.3
Bekerjasama dalam kegiatan kelompok dalam proses pemecahan masalah
yang 3.4 Memahami pendefernsiaian dan memposisikan penawaran pasar
3.4.4 Mendeskripsikan posisi penawaran pasar 4.4 Mendeferensiasikan
dan memposisikan penawaran pasar.4.4.4 Mendeskripsikan posisi
penawaran pasar

D. Materi KD 4 : Deferensiasi dan memposisikan penawaran pasar
Posisi Penawaran Pasar E. Pendekatan dan Metode Pembelajaran
Pendekatan : Saintifik Metode pembelajaran : 1. Presentasi 2.
ceramah 3. Tanya jawab 4. Diskusi

F. Media Pembelajaran: 1. Komputer dan LCD 2. Power point

G. Sumber Belajar: 1. Bahan Ajar Kemendikbud 2. LKS Strategi
Pemasaran 3. Media cetak

H. Strategi Belajar: Pertemuan ke 6Tatap MukaTugas
TersetrukturTugas Tidak Terstruktur

Peserta didik memahami materi mengenai posisi penawaran
pasarPeserta didik mengerjakan tugas kelompok mengenai posisi
penawaran pasar Peserta didik menganalisis materi mengenai posisi
penawaran pasar.

II. Langkah Kegiatan Pembelajaran:Pertemuan ke 6Kegiatan
Deskripsi KegiatanAlokasi Waktu

Pendahuluan1) Peserta didik merespon salam dari guru 2) Mengajak
peserta didik berdoa untuk mengawali pembelajaran 3) Melakukan
konfirmasi tentang kehadiran peserta didik 4) Mengajak peserta
didik berdinamika dengan yel-yel. Contoh: guru berkata: pemasaran
2(singkatan SMK N 2 Cikarang Barat). Peserta didik menjawab :
ramah( sambil membuka kedua tangan), jujur (menunjuk kedada),
kreatif (sambil menggengam kedua tangan), Berprestasi (hormat jari
telunjuk dan jari tengan) dan tepuk tangan.5) Peserta didik
menerima informasi tentang tujuan dan langkah pembelajaran yang
akan dilaksanakan. 6) Peserta didik diarahkan agar pembelajaran
dapat mengembangkan sikap santun, jujur, disiplin, peduli, tanggung
jawab, responsive dan cinta damai melalui kegiatan belajar.15
menit

Inti, meliputi: Mengamati7) Peserta didik mendiskusikan materi
mengenai posisi penawaran pasar. 8) Peserta didik mempresentasikan
materi mengenai posisi penawaran pasar.100 menit

Menanya9) Memberikan kesempatan kepada peserta didik lain untuk
bertanya. 10) Mengamati keberanian dan sikap peserta didik dalam
menjawab dan memberikan klarifikasi tentang benar dan tidaknya
jawaban dari peserta didik lain.

Mengasosiasi

11) Peserta didik menganalisis dan menyimpulkan informasi/data
yang didapat dari berbagai sumber materi mengenai posisi penawaran
pasar

mengomunikasikan12) Guru memberikan kesempatan kepada peserta
didik untuk mengemukakan kesimpulan materi mengenai posisi
penawaran pasar 13) Guru memfasilitasi peserta didik untuk
menanggapi laporan atau pendapat peserta didik lainnya dengan
santun. 14) Guru memberikan penilaian secara terkait keaktifan
dalam pembelajaran. 15) Guru dan peserta didik bersama-sama
melakukan refleksi untuk menemukan hikmah yang terkandung dalam
materi pembelajaran.

Kegiatan akhir Penutup 16) Guru menanyakan pendapat peserta
didik tentang proses belajar yang dilakukan (merefleksi kegiatan)
apakah ada masukan untuk perbaikan pembelajaran selanjutnya. 17)
Peserta didik menyimak kesimpulan tentang materi ajar serta tugas
yang diberikan guru terkait dengan pembelajaran selanjutanya 18)
Mengajak semua peserta didik berdoaa untuk mengakhiri pembelajaran
19) Guru mengucapkan salam kepada para peserta didik sebelum keluar
kelas dan peserta didik menjawab salam2O menit

J. Penilaian proses dan Hasil Pembelajaran(Terlampir) 1. Tes
(tertulis ) Cikarang Barat, 27. Desember 2014Mengetahui, WKS
KurikulumGuru Strategi Pemasaran

Bekti Ninghati Spd, MMDrs . Ade JunarnoNIP. 196708031991032003
NIP. 196407101996011001

LAMPIRAN LEMBAR PENILAIAN 1. TES TES TULIS Pertemuan
6NoPertanyaanJawabanSkor

11 Apa yang dimaksud dengan penentuan posisi penawaran dalam
suatu pasar ?Penentuan posisi penawaran pasar adalah cara merancang
penawaran dan citra perusahaan sehingga menempati tempat khusus dan
dihargai dalam benak pelanggannya.25

2Tujuan dilakukannya penentuan posisi penawaran pasar adalah
?Tujuannya yaitu : menemukan ciri khusus dalam segmen sasaran
seperti memposisikan suatu produk dengan pelayanan terbaik, mutu
terbaik dan harga yang terjangkau oleh konsumen.25

3Sebutkan tujuh strategi penentuan posis? Menurut ciri produk
Menurut manfaat Menurut pemakai/penggunaan Menurut pengguna Menurut
pesaing Menurut kategori produk Menurut mutu/harga25

4Sebutkan empat kesalahan utama dalam menentukan posisi
?1.Mentukan posisi terlalu luas 2.Menentukan posisi terlalu sempit
3.Penentuan posisi yang kabur 4.Penentuan posisi yang
meragukan25

5

RENCANA PELAKSANAN PEMBELAJARAN(RPP)

Nama Sekolah : SMK N 2 Cikarang BaratProgram Keahlian :
Pemasaran Mata Pelajaran : Strategi Pemasaran Kelas/Semester :
X/2Kompetensi dasar : 3.1 Memahami Teknik dan Strategi Pemasaran
3.2 Mendeskripsikan Strategi Baauran Pemasaran (marketing mix) 3.3
Memahami pendeferensiaian dan memposisikan produk dan merek 3.4
Memahami pendefernsiaian dan memposisikan penawaran pasarAlokasi
Waktu : 3 x 45 menit Pertemuan : 7 (UH 1) dan 8

A. Kompetensi Inti KI 1 : Menghayati dan mengamalkan ajaran
agama yang dianutnya. KI 2 : Mengembangkan perilaku (jujur,
disiplin, tanggungjawab, peduli, santun, ramah lingkungan, gotong
royong, kerjasama, cinta damai, responsif dan pro-aktif) dan
menunjukan sikap sebagai bagian dari solusi atas berbagai
permasalahan bangsa dalam berinteraksi secara efektif dengan
lingkungan sosial dan alam serta dalam menempatkan diri sebagai
cerminan bangsa dalam pergaulan dunia. KI 3 : Memahami dan
menerapkan pengetahuan faktual, konseptual, prosedural dalam ilmu
pengetahuan, teknologi, seni, budaya, dan humaniora dengan wawasan
kemanusiaan, kebangsaan, kenegaraan, dan peradaban terkait fenomena
dan kejadian, serta menerapkan pengetahuan prosedural pada bidang
kajian yang spesifik sesuai dengan bakat dan minatnya untuk
memecahkan masalah. KI 4 : Mengolah, menalar, dan menyaji dalam
ranah konkret dan ranah abstrak terkait dengan pengembangan dari
yang dipelajarinya di sekolah secara mandiri, dan mampu menggunakan
metoda sesuai kaidah keilmuan.

B. Kompetensi Dasar: 1.1 Memahami nilai-nilai keimanan dengan
menyadari hubungan keteraturan dan kompleksitas alam dan jagad raya
terhadap kebesaran Tuhan yang menciptakannya 1.2 Mendeskripsikan
kebesaran Tuhan yang menciptakan berbagai sumber energi di alam1.3
Mengamalkan nilai-nilai keimanan sesuai dengan ajaran agama dalam
kehidupan sehari-hari 2.1 Menunjukkan perilaku ilmiah (memiliki
rasa ingin tahu; objektif; jujur; teliti; cermat; tekun; hati-hati;
bertanggung jawab; terbuka; kritis; kreatif; inovatif dan peduli
lingkungan) dalam aktivitas sehari-hari sebagai wujud implementasi
sikap dalam melakukan percobaan dan berdiskusi 2.2 Peduli terhadap
keselamatan diri dan lingkungan dengan menerapkan prinsip dan
keselamatn kerja saat melakukan kegiatan pengamatan dan percobaan
di laboratorium lingkungan.3.1 Memahami Teknik dan Strategi
Pemasaran 3.2 Mengevaluasi teknik dan Strategi pemasaran3.3
Mendeskripsikan Strategi Baauran Pemasaran (marketing mix) 3.4
Merencanakan strategi bauran pemasarn 4.1 Memahami pendeferensiaian
dan memposisikan produk dan merek 4.2 Mendefernsiasikan dan
memposisikan produk dan merek 4.3 Memahami pendefernsiaian dan
memposisikan penawaran pasar4.4 Mendeferensiasikan dan memposisikan
penawaran pasar

C. Indikator Pencapaian Kompetensi dan Tujuan Pembelajaran: 1.1
Menunjukkan prilaku rasa syukur dalam proses pembelajaran 2.1
Menunjukan rasa ingin tahu dalam proses pembelajaran 2.3
Bekerjasama dalam kegiatan kelompok dalam proses pemecahan masalah
yang berbeda dan kreatif. 3.1 Memahami Teknik dan Strategi
Pemasaran 3.1.1 Mendeskripsikan Pengertian Tekhnik dan Strategi
pemasaran 3.1.2 Mendeskripsikan Strategi Pemasaran 3.2
Mendeskripsikan Strategi Baauran Pemasaran (marketing mix)3.3.2.1
Mendeskripsikan Pengertian Baauran Pemasaran (marketing mix) 3.2.2
Menjelaskan Penerapan marketing mix 3.3 Memahami pendeferensiaian
dan memposisikan produk dan merek 3.3.1 Mendeskripsikan Defernsiasi
produk 3.3.2 Mendeskripsikan Strategi dan Diferensiasi Produk 3.3.3
Mendeskripsikan Deferensiasi merk 3.3.4 Mendeskripsikanstrategi
penetapan merk 3.4 Memahami pendefernsiaian dan memposisikan
penawaran pasar 3.4.1 Mendeskripsikan citra perusahaan 3.4.2
Mendeskripsikan Diferensiasi personil 3.4.3 Mendeskripsikan
Deferensia saluran 3.4.4 Mendeskripsikan posisi penawaran pasar 4.1
Mengevaluasi teknik dan Strategi pemasaran 4.1.1 Menguraikan
Pengertian Tekhnik dan Strategi pemasaran 4.1.2 Menguraikan
Strategi Pemasaran 4.2 Merencanakan strategi bauran pemasarn 4.2.1
Menguraikan Pengertian Baauran Pemasaran (marketing mix) 4.2.1
Menguraikan Penerapan marketing mix 4.3 Mendefernsiasikan dan
memposisikan produk dan merek 4.3.1 Menguraikan Defernsiasi produk
4.3.2 Menguraikan Strategi dan Diferensiasi Produk 4.3.3
Menguraikan Deferensiasi merk 4.3.4 Menguraikan strategi penetapan
merk 4.4 Mendeferensiasikan dan memposisikan penawaran pasar. 4.4.1
Mendeskripsikan citra perusahaan 4.4.2 Mendeskripsikan Diferensiasi
personil 4.4.3 Mendeskripsikan Deferensia saluran 4.4.4
Mendeskripsikan posisi penawaran pasar

D. Materi 3.1 Memahami Teknik dan Strategi Pemasaran 3.1.1
Mendeskripsikan Pengertian Tekhnik dan Strategi pemasaran3.1.2
Mendeskripsikan Strategi Pemasaran 3.2 Mendeskripsikan Strategi
Baauran Pemasaran (marketing mix) 3.2.1 Mendeskripsikan Pengertian
Baauran Pemasaran (marketing mix) 3.2.2 Menjelaskan Penerapan
marketing mix 3.3 Memahami pendeferensiaian dan memposisikan produk
dan merek 3.3.1 Mendeskripsikan Defernsiasi produk3.3.2
Mendeskripsikan Strategi dan Diferensiasi Produk 3.3.3
Mendeskripsikan Deferensiasi merk 3.3.4 Mendeskripsikanstrategi
penetapan merk 3.4 Memahami pendefernsiaian dan memposisikan
penawaran pasar 3.4.1 Mendeskripsikan citra perusahaan 3.4.2
Mendeskripsikan Diferensiasi personil 3.4.3 Mendeskripsikan
Deferensia saluran 3.4.4 Mendeskripsikan posisi penawaran pasar

E. Pendekatan dan Metode Pembelajaran Pendekatan : Saintifik
Metode pembelajaran : 1. Ulangan Harian 3 2. ceramah 3. Tanya jawab
4. Diskusi

F. Media Pembelajaran: 1. Komputer dan LCD 2. Power point 3.
Soal-soal Latihan

G. Sumber Belajar: 1. Bahan Ajar Kemendikbud 2. LKS Strategi
Pemasaran 3. Media cetak

H. Strategi Belajar: Pertemuan ke 7Tatap MukaTugas
TersetrukturTugas Tidak Terstruktur

Peserta didik memahami Pengertian Tekhnik dan Strategi
pemasaran, Strategi Pemasaran, Pengertian Bauran Pemasaran
(marketing mix), Penerapan marketing mix, Strategi dan
penerapanPeserta didik mengerjakan soal Ulangan Harian 3 mengenai
Pengertian Tekhnik dan Strategi pemasaran, Strategi Pemasaran,
Pengertian Bauran Pemasaran (marketing mix), Penerapan Peserta
didik menganalisis Pengertian Tekhnik dan Strategi pemasaran,
Strategi Pemasaran, Pengertian Bauran Pemasaran (marketing mix),
Penerapan marketing Diferensiasi Produk, Deferensiasi merk,
strategi penetapan merk, Citra perusahaan, Diferensiasi personil,
Deferensia saluran, posisi penawaran pasar dengan mengulas soal
yang telah dikerjakan. marketing mix, Strategi dan Diferensiasi
Produk, Deferensiasi merk, strategi penetapan merk,

I. Langkah Kegiatan Pembelajaran: Pertemuan ke 7Kegiatan
Deskripsi KegiatanAlokasi Waktu

Pendahuluan1) Peserta didik merespon salam dari guru 2) Mengajak
peserta didik berdoa untuk mengawali pembelajaran 3) Melakukan
konfirmasi tentang kehadiran peserta didik 4) Mengajak peserta
didik berdinamika dengan yel-yel. Contoh: guru berkata: pemasaran
2(singkatan SMK N 2 Cikarang Barat). Peserta didik menjawab :
ramah( sambil membuka kedua tangan), jujur (menunjuk kedada),
kreatif (sambil menggengam kedua tangan), Berprestasi (hormat jari
telunjuk dan jari tengan) dan tepuk tangan.5) Peserta didik
menerima informasi tentang tujuan dan langkah pembelajaran yang
akan dilaksanakan. 6) Peserta didik diarahkan agar pembelajaran
dapat mengembangkan sikap santun, jujur, disiplin, peduli, tanggung
jawab, responsive dan cinta damai melalui kegiatan belajar.15
menit

Inti, meliputi: Mengamati7) Peserta didik mengerjakan soal
Ulangan Harian 1 mengenai Pengertian Tekhnik dan Strategi
pemasaran, Strategi Pemasaran, Pengertian Bauran Pemasaran
(marketing mix), Penerapan marketing mix, Strategi dan Diferensiasi
Produk, Deferensiasi merk, strategi penetapan merk, Citra
perusahaan, Diferensiasi personil, Deferensia saluran, posisi
penawaran pasar. 8) Setelah mengerjakan ulangan guru beserta para
murid mengulas kembali materi pada soal pada ulangan harian 1100
menit

Menanya9) Memberikan kesempatan kepada peserta didik lain untuk
bertanya. 10) Mengamati keberanian dan sikap peserta didik dalam
menjawab dan memberikan klarifikasi tentang benar dan tidaknya
jawaban dari peserta didik lain.

Mengasosiasi

11) Peserta didik menganalisis dan menyimpulkan informasi/data
yang didapat dari berbagai sumber materi mengenai posisi penawaran
pasar

mengomunikasikan12) Guru memberikan kesempatan kepada peserta
didik untuk mengemukakan kesimpulan materi mengenai posisi
penawaran pasar 13) Guru memfasilitasi peserta didik untuk
menanggapi laporan atau pendapat peserta didik lainnya dengan
santun. 14) Guru memberikan penilaian secara terkait keaktifan
dalam pembelajaran. 15) Guru dan peserta didik bersama-sama
melakukan refleksi untuk menemukan hikmah yang terkandung dalam
materi pembelajaran.

Kegiatan akhir Penutup 16) Guru menanyakan pendapat peserta
didik tentang proses belajar yang dilakukan (merefleksi kegiatan)
apakah ada masukan untuk perbaikan pembelajaran selanjutnya. 17)
Peserta didik menyimak kesimpulan tentang materi ajar serta tugas
yang diberikan guru terkait dengan pembelajaran selanjutanya 18)
Mengajak semua peserta didik berdoaa untuk mengakhiri pembelajaran
19) Guru mengucapkan salam kepada para peserta didik sebelum keluar
kelas dan peserta didik menjawab salam2O menit

II. Langkah Kegiatan Pembelajaran: Pertemuan ke 8Kegiatan
Deskripsi KegiatanAlokasi Waktu

Pendahuluan1) Peserta didik merespon salam dari guru 2) Mengajak
peserta didik berdoa untuk mengawali pembelajaran 3) Melakukan
konfirmasi tentang kehadiran peserta didik 4) Mengajak peserta
didik berdinamika dengan yel-yel. Contoh: guru berkata: pemasaran
2(singkatan SMK N 2 Cikarang Barat). Peserta didik menjawab :
ramah( sambil membuka kedua tangan), jujur (menunjuk kedada),
kreatif (sambil menggengam kedua tangan), Berprestasi (hormat jari
telunjuk dan jari tengan) dan tepuk tangan.5) Peserta didik
menerima informasi tentang tujuan dan langkah pembelajaran yang
akan dilaksanakan. 6) Peserta didik diarahkan agar pembelajaran
dapat mengembangkan sikap santun, jujur, disiplin, peduli, tanggung
jawab, responsive dan cinta damai melalui kegiatan belajar.15
menit

Inti, meliputi: Mengamati7) Peserta didik berlatih soal
menjelang Ujian akhir semester mengenai Pengertian Tekhnik dan
Strategi pemasaran, Strategi Pemasaran, Pengertian Bauran Pemasaran
(marketing mix), Penerapan marketing mix, Strategi dan Diferensiasi
Produk, Deferensiasi merk, strategi penetapan merk, Citra
perusahaan, Diferensiasi personil, Deferensia saluran, posisi
penawaran pasar. 8) Setelah mengerjakan ulangan guru beserta para
murid mengulas kembali materi pada soal pada ulangan harian.

100 menit

Menanya9) Memberikan kesempatan kepada peserta didik lain untuk
bertanya. 10) Mengamati keberanian dan sikap peserta didik dalam
menjawab dan memberikan klarifikasi tentang benar dan tidaknya
jawaban dari peserta didik lain.

Mengasosiasi

11) Peserta didik menganalisis dan menyimpulkan informasi/data
yang didapat dari berbagai sumber mengenai materi yang sedang
dibahas.

mengomunikasikan12) Guru memberikan kesempatan kepada peserta
didik untuk mengemukakan kesimpulan materi mengenai posisi
penawaran pasar 13) Guru memfasilitasi peserta didik untuk
menanggapi laporan atau pendapat peserta didik lainnya dengan
santun. 14) Guru memberikan penilaian secara terkait keaktifan
dalam pembelajaran. 15) Guru dan peserta didik bersama-sama
melakukan refleksi untuk menemukan hikmah yang terkandung dalam
materi pembelajaran.

Kegiatan akhir Penutup 16) Guru menanyakan pendapat peserta
didik tentang proses belajar yang dilakukan (merefleksi kegiatan)
apakah ada masukan untuk perbaikan pembelajaran selanjutnya. 17)
Peserta didik menyimak kesimpulan tentang materi ajar serta tugas
yang diberikan guru terkait dengan pembelajaran selanjutanya 18)
Mengajak semua peserta didik berdoaa untuk mengakhiri pembelajaran
19) Guru mengucapkan salam kepada para peserta didik sebelum keluar
kelas dan peserta didik menjawab salam2O menit

J. Penilaian proses dan Hasil Pembelajaran(Terlampir) 1. Tes
(tertulis ) Cikarang Barat, 27. Desember 2014Mengetahui, WKS
KurikulumGuru Strategi Pemasaran

Bekti Ninghati Spd, MMDrs . Ade JunarnoNIP. 196708031991032003
NIP. 196407101996011001

LAMPIRAN LEMBAR PENILAIAN 1. TES TES TULIS Pertemuan
7NoPertanyaanJawabanSkor

1 Apa yang dimaksud dengan strategi pemasaran?. Strategi
pemasaran adalah pendekatan pokok yang digunakan oleh unit bisnis
di dalam mencapai sasaran yang di dalamnya tercantum
keputusan-keputusan mengenai target pasar, penempatan produk,
bauran pemasaran, serta tingkat biaya pemasaran yang diperlukan
20

2 Apa yang dimaksud Bauram pemasaran atau marketing mix
?strategi di bidang pemasaran yang difokuskan, pada menciptakan
rasa kepuasan para konsumen/para pembeli terhadap produk, promosi
dan distribusi.20

3Sebutkan tingkatan produk?Level/tingkatan produk: 1. Utama 2.
Generik 3. Harapan 4. Perlengkapan 5. Potensial 20

4Sebutkan dan jelaskan beberapa strategi dari diferensiasi
produk ?

a. Product bundling adalah strategi untuk menggambungkan
penjualan beberapa produk menjadi satu paket penjualan. Contoh
dalam bisnis software. b.Product lining adalah strategi pemasaran
untuk membeli beberapa jenis produk secara terpisah yang mana
beberapa produk saling berkaitan.

20

5

Komponen kunci strategi penetapan merek menurut Kotler &
Keller yaitu ? 1) Perluasan merek : yaitu dimana suatu perusahaan
menggunakan merek yang sudah mapan untuk memperkenalkan sebuah
produk baru. 2) Portofolio merek : kumpulan semua merek dan lini
merek yang ditawarkan perusahaan tertentu untuk dijual dala satu
kategori atau segmen pasar tertentu. 20
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