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Capaian Pembelajaran

CPL Prodi yang dibebankan pada MK

Berperan sebagai warga negara yang bangga dan cinta tanah air, memiliki nasionalisme serta rasa tanggungjawab

53 pada negara dan bangsa;

s4 Berperan sebagai warga negara yang bangga dan cinta tanah air, memiliki nasionalisme serta rasa tanggungjawab
pada negara dan bangsa;

S7 Menginternalisasi nilai, norma, dan etika akademik

S9 Menginternalisasi semanagat kemandirian, kejuangan dan kewirausahaan.

p1 Menguasgi konsep teoretis secara mendalam terkait dengan teori administrasi, corporate governance, dan
pengambilan keputusan
2. Menguasai konsep teoretis secara umum terkait dengan teori-teori: kewirausahaan, inovasi sebagai bagian dari
teori kreasi pengetahuan (knowledge creation), motivasi (motivation theory), perubahan (sosial dan manajemen)

P2 khususnya perilaku social dalam kewirausahaan, lintas budaya dalam organisasi bisnis, fungsi-fungsi bisnis, dan
teori pemangku kepentingan

ps5 Mepguasai metodologi manajemen perubahan, metode analisis kinerja organisasi bisnis, dan metode penelitian
sosial

P6 Menguasai prinsip dan teknik komunikasi persuasif lintas organisasi dan lintas budaya di bidang bisnis
Mampu menerapkan pemikiran logis, kritis, sistematis, dan inovatif dalam konteks pengembangan atau

KU1 implementasi ilmu pengetahuan dan teknologi yang memperhatikan dan menerapkan nilai humaniora yang sesuai

dengan bidang keahliannya




Mampu mengkaji implikasi pengembangan atau implementasi ilmu pengetahuan dan teknologi yang

KU3 memperhatikan dan menerapkan nilai humaniora sesuai dengan keahliannya berdasarkan kaidah, tata cara dan
etika ilmiah dalam rangka menghasilkan solusi, gagasan,desain atau kritik seni;
Mampu mengambil keputusan secara tepat dalam konteks penyelesaian masalah di bidang keahliannya,

KUS berdasarkan hasil analisis informasi dan data
1. Mengevaluasi implikasi suatu kebijakan, keputusan, maupun strategi dengan menggunakan pendekatan analitis

KK1 dan sistematis yang dituangkan dalam format evaluasi terstandar yang minimum mencakup informasi tentang
metodologi evaluasi, temuan evaluasi, kesimpulan, dan rekomendasi;

CPMK

CPMK 1 Menguasai konsep teoritis manajemen pemasaran. (S3,54,S7)

CPMK 2 Memahami konsep perkembangan pemasaran konvensional dan pemasaran internet. (S9,P1,P2)

CPMK 3 Menguasai proses-proses manajemen pemasaran meliputi segmenting, targeting,positioning. (P5,P6,KU1)

CPMK 4 Memahami bagaimgna menganalisa lingkup pasar, kebutuhan dan keinginankonsumen serta merancang kebijakan
pemasaran yangbaik. (KU3,KU5,KK1)

Sub-CPMK

SUBCPMK 1 Mampu ;menjelaskan yangdimaksud denganperilaku konsumendan cakupan ilmuperilaku konsumen (CPMK
1,CPMK 2,CPMK 3,CPMK 4)

SUBCPMK 2 Mampu memahgmi kepuasan konsumen dalam hubungannya dengan segmen pasar, kaitan segmentasi pasar
dengan profitabilitas (CPMK 1,CPMK 2)

SUBCPMK 3 Mampu memahami _sifat alamiah pengambilan keputgsan oleh konsumen dag faktor yang mempengaruhi kegiatan
tersebut, mengenali dan dapat menerapkan berbagai model proses pengambilan keputusan (CPMK 3,CPMK 4)

SUBCPMK 4 Mampu memahami 'sifat alamiah pengambilan keputpsan oleh konsumen daq faktor yang mempengaruhi kegiatan
tersebut, mengenali dan dapat menerapkan berbagai model proses pengambilan keputusan (CPMK 3,CPMK 4)

SUBCPMK 5 Mampu menjelaskan proses _keputgsan pembelian konsumen, membedakan antara keputusan membeli yang
direncanakan sepenuhnya, tidak direncanakan (CPMK 3,CPMK 4)

SUBCPMK 6 Mampu mengelola program loyalitas pelanggan (CPMK 1,CPMK 2,CPMK 3,CPMK 4)

SUBCPMK 7 Mampu menjelagkqn teori yang terkait dengan sikap, motivasi dan penggunaan Multiatribut Atitude Model (MAM)
untuk memahami sikap konsumen (CPMK 1,CPMK 2,CPMK 3,CPMK 4)

SUBCPMK 9 Mampu memahami cara mempengaruh sikap dan perilaku konsumen (CPMK 1,CPMK 3)

SUBCPMK 10 Mampumenjelaskan teorikebudayaan,pen_ga}‘uh kebudayaan terhadap perilaku konsumen, struktur konsumen
berdasar kebudayaannya dan pengaruh nilai terhadap upaya pemasaran . (CPMK 3,CPMK 4)

SUBCPMK 11 Mampu menjelaskan pengaruh kelas sosial dan status perilaku konsumen (CPMK 1,CPMK 2,CPMK 3,CPMK 4)

SUBCPMK 12 MaI_npu menjelaskan pengaruh individu dan pengaruh kelompok referensi serta pengaruh kata-kata terhadap
perilaku konsumen (CPMK 1,CPMK 2,CPMK 3,CPMK 4)

SUBCPMK 13 Mampu menjelaskan pengertian keluarga dengan rumah tangga (CPMK 2,CPMK 3)




SUBCPMK 14

Mampu menjelaskan berbagai tipe situasi konsumen dan karakteristiknya, pengaruh tidak terduga terhadap
perilaku konsumen (CPMK 1,CPMK 2,CPMK 3,CPMK 4)

SUBCPMK 15

Mengelola lingkungan layanan (service environment) (CPMK 1,CPMK 2,CPMK 3,CPMK 4)
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Bentuk & Metode
Pembelajaran, Penugasan

Sub-CPMK (sbhg kemampuan Penilaian Penilaian Maha§iswa Materi Bobot
Minggu ke- akhir vy diharapkan) (indikator) (kriteria dan [Estimasi Waktu] Pembelajaran Penilaian
Y9 p bentuk) [Pustakal] (%)
Luring Daring
Kriteria :
SUBCPMK 1. Mampu ;menjelaskan |ketepatan dalam rubrik kriteria |ulisan makalah
1 yangdimaksud denganperilaku menjelaskan tentang grading dan presentasi Perilaku Konsumen; 5

konsumendan cakupan ilmuperilaku [perilaku dan ciri-ciri [1,2,]

konsumen konsumen Bentuk : Ceramah

tes




Kriteria :

SUBCPMK 2. Mampu memahami ketepatan, .
ketepatan dalam . tulisan makalah,
kepuasan konsumen dalam . kesesuaian, dan . .
menjelaskan tentang . . presentasi Segmentasi Pasar;
hubungannya dengan segmen sistematika 10
. ; kepuasan konsumen dan [2,]
pasar, kaitan segmentasi pasar seamentasi pasar Ceramah
dengan profitabilitas g P Bentuk :
tes
SUBCPMK 3. Mampu memahami
sifat alamiah pengambilan ketepatang dalam Kriteria : tulisan makalah
keputusan oleh konsumen dan menjelaskan tentang rubrik resentasi ’ Pengambilan
faktor yang mempengaruhi kegiatan|faktor-faktor yang P Keputusan; 5
tersebut, mengenali dan dapat mempengaruhi keputusan |Bentuk : [1,2,]
: Ceramah
menerapkan berbagai model proses [konsumen tes
pengambilan keputusan
SUBCPMK 4. Mampu memahami
sifat alamiah pengambilan memahami kriteria Kriteria : diskusi
keputusan oleh konsumen dan . . rubrik ceramah Pengambilan
faktor yang mempengaruhi kegiatan seleksi dan evaluasi tanya jawab Keputusan; 5
yang Peng g aturan pengambilan yal P ’
tersebut, mengenali dan dapat Konsumen Bentuk : [2,3,]
menerapkan berbagai model proses tes Ceramah
pengambilan keputusan
SUBCPMK 5. Mampu menjelaskan Kriteria -
proses keputusan pembelian K olask brik ' tulisan makalah, p bil
konsumen, membedakan antara etepatan menjelaskan - |rubri presentasi engambrian
ke utusan’ membeli van proses keputusan ' Keputusan; 10
diI]%ncanakan sepem}ihnga, tidak pembelian konsumen iintUR : Ceramah [1,2,3]
direncanakan
Kriteria : : .
‘ rubrik tulisan ma}kalah, Pembelian dan
SUBCPMK 6. Mampu mengelola ketepatan menjelaskan presentasi Sumber Daya 15
program loyalitas pelanggan loyalitas pelanggan Bentuk : Konsumen;
‘ Ceramah [1,2,]

tes




ketepatan dalam
menjelaskan sikap,

SUBCPMK 7. Mampu menjelaskan S Kriteria : tulisan makalah, . .
s ) ) motivasi, dan . . Sikap, Motivasi
teori yang terkait dengan sikap, . rubrik presentasi o s
LT penggunaan atribut Kepribadian Nilai
7 motivasi dan penggunaan menaqunakan dan Gava Hidup: 5
Multiatribut Atitude Model (MAM) ggu . Bentuk : Team Project- y p;
. multiatribut atitude [3,]
untuk memahami sikap konsumen model dalam memahami tes based method
konsumen
8 UTS / Evaluasi Tengah Semester: melakukan validasi hasil penilaian, evaluasi dan perbaikan proses pembelajaran berikutnya
ketepatan dalam Kriteria : tulisan makalah, . ..
. |menjelaskan dan : . Sikap, Motivasi
SUBCPMK 9. Mampu memahami . rubtrik presentasi 1 o
. kesesuaian serta Kepribadian Nilai
9 cara mempengaruh sikap dan . 10
. merumuskan masalah dan dan Gaya Hidup;
perilaku konsumen hi . s Bentuk : Case-based
idputesis deskriptif, tes method [3,]
komparatif, dan asosiatif
SUBCPMK 10. Mampumenjelaskan
i o ceramah
teorikebudayaan,pengaruh . Kriteria : ) ) Pengaruh
K : memahami struktur . diskusi
ebudayaan terhadap perilaku rubrik . Kebudayaan
konsumen dan pengaruh tanya jawab .
10 konsumen, struktur konsumen terhadap Perilaku 5
kebudayaan terhadap
berdasar kebudayaannya dan : Bentuk : . Konsumen;
pengaruh nilai terhadap upaya perilaku konsumen tes Team Project- 1]
based method ’
pemasaran .
Kriteria : ceramah Pengaruh
SUBCPMK 11. Mampu menjelaskan |ketepatan dan kesesuaian |rubrik diskusi Kebudayaan
11 pengaruh kelas sosial dan status dalam merumuskan terhadap Perilaku 10
perilaku konsumen masalah dan hipotesis Bentuk : Case-based Konsumen;
tes method [1,]
SUBCPMK 12. Mampu menjelaskan Kriteria : ceramah dan Pengaruh .K.elas
L . . ) Sosial Individu,
pengaruh individu dan pengaruh . rubrik diskusi . .
) ketepatan menjelaskan Keluarga dan Situasi
12 kelompok referensi serta pengaruh tentang moment of truth terhadap Perilaku >
kata-kata terhadap perilaku g Bentuk : Case-based K P
onsumen;
konsumen tes method

[1,3]




Pengaruh Kelas

Kriteria : ceramah dan Sosial Individu
SUBCPMK 13. Mampu menjelaskan |memhamivariabel yang |rubrik diskusi ¢ .
) Keluarga dan Situasi
13 pengertian keluarga dengan rumah |berpengaruh dalam .
: terhadap Perilaku
tangga pembelian oleh keluarga |Bentuk : Case-based K
onsumen;
tes method
[1,2,]
SUBCPMK 14. Mampu menjelaskan [ketepatan, kesesuaian Kriteria : ceramah dan gg?gjﬁ%ﬁéﬁiis
berbagai tipe situasi konsumen dan |dalam menganalisis rubrik . ) ! .
L . diskusi Keluarga dan Situasi
14 karakteristiknya, pengaruh tidak  |faktor-faktor yang .
- s terhadap Perilaku
terduga terhadap perilaku mempengaruhi tingkat  (Bentuk :
; Ceramah Konsumen;
konsumen konsumsi rokok tes [1.2.3]
. Y Pengaruh Kelas
mampu menganalisis dan |Kriteria : ceramah dan Sosial Individu
SUBCPMK 15. Mengelola merumuskan tipe-tipe rubrik ) ) ¢ .
: ; . . diskusi Keluarga dan Situasi
15 lingkungan layanan (service situasi kosumen , .
) ) R terhadap Perilaku
environment) interaksi indivisu dengan |Bentuk : h
situasi tes Cerama Konsumen;
(3.1
16 UAS / Evaluasi Akhir Semester: melakukan validasi penilaian akhir dan menentukan kelulusan mahasiswa
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