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Capaian Pembelajaran | Setelah mengikuti Mata Kuliah Digital Bisnis, mahasiswa diharapkan lebih mengetahui, memahami dan
Mata Kuliah: membedakan berbagai perkembangan perusahaan —perusahan digital seperti Google, Samsung, Apple, Amazon,
IBM, Facebook, social media dan aplikasinya dalam bisnis serta sharing economy. Mahasiswa mampu mengunakan
aplikasi digital seperti social media untuk perkembangan bisnis. Mahasiswa mampu memahami perkembangan
social media serta menggunakan social media untuk mendorong promosi bisnis level usaha kecil. Mahasiswa
Mampu menangkap perubahan baru dari Marketing Legacy Ke Digital Marketing

Deskripsi Singkat Mata | Mata kuliah ini merupakan pengkhususan di bidang manajemen yang membahas bertujuan untuk membekali para
Kuliah: mahasiswa pengetahuan, pemahaman dan penerapan berbagai kasus perusahaan dan perkembangan digital bisnis.
Mata kuliah ini membahas perkembangan teknologi digital, digital marketing, platform bisnis digital, perusahaan —
perusahan digital seperti Google, Samsung, Apple, Amazon, IBM, Facebook, social media dan aplikasinya dalam
bisnis serta sharing economy




2

3

4

6

7

Kemampuan A

Khir

tiap tahapan
pembelajaral

n

Mahasiswa dapat

Memahami
perubahan lansk

ap

digital business serta

penerapan New

Wave Technology.

Bahan Kajian/ Pokok
Bahasan

Pokok Pembahasan : New
Wave Technology.

1. Entreprise 2.0

2. Web 2.0dan 3.0

3. The Worl is Flat

Metode Pembelajaran

Ceramah, Diskusi :
Mahasiswa
mempresentasikan
contoh kasus penerapan
New Wave Technology
pada perusahaan

Pengalaman
Belajar
Mahasiswa

Tugas
kelompok
dan Mandiri

Penilaian

Kriteria &
Indikator

1. Kebenaran dan

ketepatan
jawaban,

. Kebenaran dan

ketajaman
analisis,

. Komunikasi

yang efektif

Bobot (%)

. 40%
tugas

. 30% UTS

. 30%
UAS

Mahasiswa
Memahami

dapat
dan

menjelaskan langkah

awal proses lon

g tail

dalam pasar digital

Pokok Pembahasan : The

long tail : why the future

is selling less for more

1. Keruntuhan Best seller

2. Kekuatan Longtail

3. Business Model
Longtail

Ceramabh, Diskusi
Mahasiswa
mempresentasikan
contoh kasus penerapan
new market place seperti
Lazada, Zalora, Shopee,
Tokopedia, Buka Lapak
dil

Tugas
kelompok
dan Mandiri

. Kebenaran dan

ketepatan
jawaban,

. Kebenaran dan

ketajaman
analisis,

. Komunikasi

yang efektif

1. 40% tugas
2.30% UTS
3. 30% UAS




2 3 4 6 7
Kemampuan Akhir . Pengalaman Penilaian
tiap tahapan BahanEI: adlan/ Pokok Metode Pembelajaran Belajar Kriteria & 0
pembelajaran anasan Mahasiswa Indikator Bobot (%)
Mahasiswa dapat Pokok Pembahasan : Ceramabh, Diskusi 2 x50 Tugas 1. Kebenarandan | 1.40% tugas
menjelaskan New Waves Marketing | Mahasiswa Menit kelompok ketepatan 2.30% UTS
perubahan baru dari | 1- The Marketis All mempresentasikan contoh dan Mandiri jawaban, 3. 30% UAS
. Ready Flat kasus penerapan New 2. Kebenaran dan
3 marketing legacy ke 2. Crowd Waves Marketing seperti ketajaman
New Waves. 3. 12 C dalam New Gojek, Grab, dan Start Up analisis,
Waves Marketing lainnya 3. Komunikasi
yang efektif
Mahasiswa dapat Pokok Pembahasan : Ceramabh, Diskusi 2x 50 Menit | Tugas 1. Kebenarandan | 1.40% tugas
menjelaskan model | Free Mahasiswa kelompok ketepatan 2.30% UTS
bisnis yang Gratis 1. Defenisi Gr_atis mempresentasikan co_ntoh dan Mandiri jawaban, 3.30% UAS
" dan menguntungkan 2. I\/_Ioo!el Gratis dalam | kasus penerapan (_Bratls 2. Kebgnaran dan
bisnis (Free) dalam bisnis ketajaman
3. Moore Law dan seperti Jell O, King analisis,
Mead Law Gillette, Google, Whats- 3. Komunikasi
Up, FacebBook yang efektif
Mahasiswa Mampu | Pokok Pembahasan : Ceramabh, Diskusi 2 x50 Tugas 1. Kebenarandan | 1.40% tugas
membedakan The age of platform Mahasiswa Menit kelompok ketepatan 2.30% UTS
platform business 1. Defenisi Platform mempresentasikan contoh dan Mandiri jawaban, 3.30% UAS
5 google, Facebook, 2. Komponen dan kasus Platform google, 2. Kebenaran dan
' Apple dan amazon Karakter Platform Facebook, Apple dan ketajaman
3. Keuntungan Platform | amazon analisis,
3. Komunikasi
yang efektif




2

3

4

6

7

Kemampuan Akhir
tiap tahapan
pembelajaran

Bahan Kajian/ Pokok
Bahasan

Metode Pembelajaran

Pengalaman
Belajar
Mahasiswa

Penilaian

Kriteria &
Indikator

Bobot (%)

Mahasiswa Mampu Pokok Pembahasan : Ceramah, Diskusi 2 x50 Tugas 4. Kebenarandan | 1.40% tugas
belajar dari IBM (Saving Big Blue) Mahasiswa Menit kelompok ketepatan 2.30% UTS
pengalaman bisnis 1. Keunggulan IBM mempresentasikan dan Mandiri jawaban, 3. 30% UAS
IBM dalam hampir 2. Keruntuhan !BM contoh kasu_s : Kebgnaran dan
. . 3. Transformasi IBM transformasi perusahaan ketajaman

runtuh f_nngga pulih seperti Telkom, PT Pos analisis,
kembali . Komunikasi

yang efektif
Mahasiswa dapat Pokok Pembahasan : Ceramah, Diskusi 2x50 Tugas . Kebenarandan | 1. 40% tugas
memahami dan Google Mahasiswa Menit kelompok ketepatan 2.30% UTS
menjelaskan proses 1. 5W + H_ _ mempresentasikan dan Mandiri jawaban, 3.30% UAS
Google 2. Model Bisnis sebelum | contoh kasus perusahaan : Kebgnaran dan

Google baru (start up) yang ketajaman

mengembangkan 3 Bagaimana Google mampu merubah aturan analisis,
bisnisnya dan merubah aturan bisnis | bisnis di bidangnya . Komunikasi
merubah aturan bisnis yang efektif
digital
Mahasiswa dapat Pokok Pembahasan : Ceramah, Diskusi 2x50 Tugas . Kebenarandan | 1. 40% tugas
memahami dan Samsung Mahasiswa Menit kelompok ketepatan 2.30% UTS
menjelaskan 1. Reformasi mempresentasikan dan Mandiri jawaban, 3. 30% UAS

bagaimana samsung

Manajemen samsung

perkembangan bisnis

. Kebenaran dan

tumbuh dan 2. Inovasi bisnis Samsung ketajaman
berkembang menjadi | 3. Model Pengelolaan analisis,
perusahaan kelas SDM Samsung . Komunikasi
dunia 4. Samsung Code yang efektif
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Kemampuan Akhir tiap
tahapan pembelajaran

Bahan Kajian/ Pokok
Bahasan

Metode Pembelajaran

Pengalaman
Belajar
Mahasiswa

Penilaian

Kriteria &
Indikator

Bobot (%)

Mahasiswa dapat Pokok Pembahasan : Ceramah, Diskusi 2 x50 Tugas . Kebenarandan | 1. 40% tugas
memahami dan Social Media dan Mahasiswa Menit kelompok ketepatan 2.30% UTS
menjelaskan kegunaan | Social Media mempresentasikan dan Mandiri jawaban, 3. 30% UAS
social media khususnya | Marketing perkembangan social . Kebenaran dan
Social Media Marketing | 1. Peran dan Fungsi media, persaingan dan ketajaman
bagi perkembangan Social Media perbedaan bisnis pada analisis,
9 bisnis 2. Social Media social media seperti . Komunikasi
Marketing Facebook, Instagram, yang efektif
3. Mengukur Youtube, Whatapps,
Efektivitas Social Twitter
Media Marketing
dalam bisnis
Mahasiswa dapat. Pokok Pembahasan : Ceramah, Diskusi 2x 50 Menit | Tugas . Kebenaran dan | 1. 40% tugas
Mampu memahami Digital Marketing Mahasiswa kelompok ketepatan 2.30% UTS
perkembangan dan 1. Jenis-jenis Digital mempresentasikan dan Mandiri jawaban, 3.30% UAS
trend dalam digital Marketing contoh kasus penerapan . Kebenaran dan
10 marketing 2. Manfaat digital digital marketing seperti ketajaman
marketing bagi Amazon, Traveloka, analisis,
bisnis Tiket.com . Komunikasi
3. Strategi digital yang efektif
marketing
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Kemampuan Akhir

tiap tahapan

pembelajaran

Bahan Kajian/ Pokok
Bahasan

Metode Pembelajaran

Pengalaman
Belajar
Mahasiswa

Penilaian

Kriteria & Indikator Bobot (%)

Mahasiswa Mampu | Pokok Pembahasan : Ceramah, Diskusi 2 x50 Tugas 1. Kebenaran dan 1. 40% tugas
memahami dan Sharing Economy Mahasiswa Menit kelompok ketepatan 2.30% UTS
dapat menjelaskan  |1. Defenisi Sharing mempresentasikan dan Mandiri jawaban, 3. 30% UAS
perkembangan Economy contoh kasus penerapan 2. Kebenaran dan
11 bisnis dalam sharing |2. kebangkitan Sharing Sharing Economy ketajaman
' economy Economy seperti, Uber, Airbnb, analisis,
3. Why Own when you Gojek, Grab 3. Komunikasi
can Sharing yang efektif
4. Trust, Secure and
Service
Mahasiswa dapat Pokok Pembahasan : Ceramah, Diskusi 2 x50 Tugas 1. Kebenaran dan 1. 40% tugas
menjelaskan Komunitas Pelanggan Mahasiswa Menit kelompok ketepatan 2.30% UTS
pentingnya 1. Membentuk mempresentasikan dan Mandiri jawaban, 3. 30% UAS
membentuk Komunitas Pelanggan | contoh kasus 2. Kebenaran dan
komunitas 2. Pola Komunitas penerapan ketajaman
12 pelanggan dalam Pelanggan dalam Pengelolaan analisis,
' digital business Digital bisnis komunitas Pelanggan 3. Komunikasi
3. Peran Komunitas yang efektif

Pelanggan dalam
membangun citra
merek

dalam digital seperti
Starbuck, Lazada,
Tokopedia, Gojek,
Grab
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Kem_ampuan Akhir Bahan Kajian/ Pokok _ Pengalgman Penilaian

tiap tahapan Bahasan Metode Pembelajaran Belajar Kriteria & Indikator Bobot (%)

pembelajaran Mahasiswa 0
Mahasiswa Pokok Pembahasan : Ceramabh, Diskusi 2 x50 Tugas 1. Kebenaran dan 1. 40% tugas
Mampu Inovasi Bisnis Mahasiswa Menit kelompok ketepatan 2.30% UTS
memahami dan 1. Inovation Killer mempresentasikan dan Mandiri jawaban, 3. 30% UAS
dapat menjelaskan g B:I;umr?ia innovator contoh kasus di_Iemmz_:l 2. ll;igg;;;ann dan

13 bagaimana proses | P dan kegagalan inovasi anaIJisis
* | inovasi, apa yang Eelpe[(té Kodak, Nokia, 3. Komunikasi
menjadi dilemma ackberry yang efektif
para innovator dan
model disrupsi
dalam inovasi
Mahasiswa Pokok Pembahasan : Ceramabh, Diskusi 2x50 Tugas 1. Kebenaran dan 1. 40% tugas
Mampu Copy Cat Economy Mahasiswa Menit kelompok ketepatan 2.30% UTS
Memahami 1. Bahaya Ekonomi mempresentasikan dan Mandiri jawaban, 3. 30% UAS
persaingan bisnis Peniruan contoh kasus 2. Kebenaran dan
Samekonomi 2 pren Copy Cat | persangan i copy
14. 3. Strategi lolos dari cat economy 3. Komunikasi yang
kerumunan efektif

4. Memimpin di era Copy
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