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	Capaian Pembelajaran
	:
	1. Mahasiswa dapat memahami, dapat menjelaskan konsep efeksi, kognisi, pengetahuan dan keterlibatan konsumen terhadap produk.
2. Mahasiswa mampu memahami dan dapat menjelaskan konsep tentang atensi dan comprehension.
3. Mahasiswa mampu memahami dan dapat menjelaskan perilaku konsumen dan perilaku organisasional.
4. Mahasiswa mampu menjelaskan sikap dan intensi.
5. Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan proses pengambilan keputusan konsumen.
6. Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan konsep tentang perilaku.
7. Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan konsep proses pengkodisian dan pembelajaran.

8. Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan pengaruh terhadap perilaku konsumen.

9. Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan lingkungan yang mempengaruhi perilaku konsumen yaitu; budaya, kelas sosial sub budaya, kelompok acuan dan keluarga.

10. Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan segmentasi pasar dan positioning produk.

11. Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan konsep perilaku konsumen dalam strategi  produk, strategi promosi, strategi penetapan harga, dan strategi saluran dan e-commerce. 
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	1
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan tugas konsepdasar perilaku konsumen dan strategi pemasaran.

	Pengantar perilaku konsumen dan strategi pemasaran :
1. Difinisi tentang perilaku konsumen.
2. Pendekatan penelitian perilaku konsumen.
3. Penggunaan hasil penelitian perilaku konsumen.

4. Peran perilaku konsumen dalam strategi pemasaran.

5. Elemen-elemen analisis terhadap konsumen.

6. Strategi pemasaran.

7. Level analisis terhadap konsumen.
8. Diskusi kasus perusahaan.


	1. Small Group Discussion, Case Study
2. Media : komputer, LCD, whiteboard, spread sheet
	J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, 2005. Consumer Behavior And Marketing Strategy , 7th Edition. Chapter 1 dan 2.  
	Mahasiswa dapat menjelaskan konsepdasar perilaku konsumen dan strategi pemasaran.



	2


	Mahasiswa mampu memahami konsep kognisi, afeksi, konasi pengetahuan dan keterlibatan konsumen terhadap produk.
	Kognisi, Afeksi, Konasi, pengetahuan dan keterlibatan konsumen terhadap produk :

1. Komponen-komponen analisis terhadap konsumen.
2. KOgnisi, efeksi, konasi, sebagai respon psikologi.

3. Proses kognitif dalam pengambilan keputusan konsumen.

4. Penyimpanan pengetahuan dalam memori.

5. Level pengetahuan terhadap produk.

6. Keterlibatan.

7. Impilkasi terhadap pemasaran.

8. Diskusi kasus perusahaan.
	1. Small Group Discussion, Case Study
2. Media : komputer, LCD, whiteboard, spread sheet 
	J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, 2005. Consumer Behavior And Marketing Strategy , 7th Edition. Chapter 3 dan 4.  
	Mahasiswa dapat menjelaskan konsep kognisi, afeksi, pengetahuan dan keterlibatan konsumen terhadap produk.
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	3


	Mahasiswa mampu memahami atensi dan comprehension
	Atensi dan comprehension :

1. Keunggulan iklan.

2. Expousure terhadap informasi.

3. Proses atensi.

4. Comprehension.

5. Diskusi kasus : Expousure, Attention, and Comprehension on the internet.
	1. Small Group Discussion, Case Study
2. Media : komputer, LCD, whiteboard, spread sheet 
	J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, 2005. Consumer Behavior And Marketing Strategy , 7th Edition. Chapter 5.  
	Mahasiswa dapat menjelsakan atensi dan comprehension.

	4

	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan sikap dan intensi.
	Sikap dan intensi :
1. Difinisi tentang sikap..
2. Sikap terhadap objek.
3. Sikap terhadap perilaku.
4. Intensi dan perilaku.
5. Diskusi kasus perusahaan.
	1. Small Group Discussion, Case Study
2. Media : komputer, LCD, whiteboard, spread sheet 
	J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, 2005. Consumer Behavior And Marketing Strategy , 7th Edition. Chapter 6.  
	Mahasiswa dapat menjelaskan 
sikap dan intensi.

	5


	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan  proses pengambilan keputusan konsumen.
	Proses pengambilan keputusan kon sumen :

1. Pengambilan keputusan  sebagai pemecahan masalah.

2. Proses pemecahan masalah dalam keputusan pembelian.
3. Elemen-elemen pemecahan masalah.

4. Hal-hal yang mempengaruhi kegiatan pemecahan konsumen dalam pembelian.

5. Diskusi kasus


	1. Small Group Discussion, Case Study
2. Media : komputer, LCD, whiteboard, spread sheet 
	J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, 2005. Consumer Behavior And Marketing Strategy , 7th Edition. Chapter 7.  
	Mahasiswa menjelaskan  proses pengambilan keputusan konsumen.

	6

	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan konsep tentang perilaku.
	Konsep tentang perilaku :

1. Overt Consummer Behavior.

2. Model Overt Consummer Behavior.
3. Diskusi kasus perusahaan.
	1. Small Group Discussion, Case Study
2. Media : komputer, LCD, whiteboard, spread sheet 
	J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, 2005. Consumer Behavior And Marketing Strategy , 7th Edition. Chapter 8.  
	Mahasiswa dapat menjelaskan konsep tentang perilaku.

	7


	Mahasiswa mampu dan  dapat menjelaskan konsep proses mengkondisikan dan pembelajaran. 
	Konsep proses pengkondisian dan pembelajaran :
1. Pengkondisian klasik.
2. Pengkondisian operant.

3. Pembelajaran cicarius.

4. Strategi mempengaruhi perilaku konsumen.

5. Promosi penjualan.

6. Pemasaran sosial.

7. Model strategi untuk mempengaruhi perilaku konsumen.

8. Diskusi kasus perusahaan.
	1. Small Group Discussion, Case Study
2. Media : komputer, LCD, whiteboard, spread sheet 
	J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, 2005. Consumer Behavior And Marketing Strategy , 7th Edition. Chapter 9.  
	Mahasiswa dapat menjelaskan  konsep proses mengkondisikan dan pembelajaran.
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	8
	Mahasiswa mampu dan  dapat menjelaskan  pengaruh lingkungan kelompok acuan dan keluarga terhadap perilaku konsumen.
	Lingkungan, kelompok acuan, dan keluarga :
1. Aspek-aspek lingkungan.

2. Situasi.

3. Kelompok acuan.

4. Keluarga.

5. Diskusi kasus pada perusahaan.
	1. Small Group Discussion, Case Study
2. Media : komputer, LCD, whiteboard, spread sheet 

3. Presentasi tugas kelompok
	J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, 2005. Consumer Behavior And Marketing Strategy , 7th Edition. Chapter 11 dan 14.  
	Mahasiswa dapat menjelaskan pengaruh lingkungan kelompok acuan dan keluarga terhadap perilaku konsumen.


	9


	Mahasiswa mampu memahami dan dapat  menjelaskan lingkungan yang mempengaruhi perilaku konsumen yaitu : budaya, kelas social, sub budaya, kelompok acuan dan keluarga.
	Budaya, Sub Budaya, Lintas Budaya, dan Kelas Sosial : 
1. Pengertian tentang budaya.

2. Kandungan budaya.

3. Budaya sebagai suatu proses.

4. Pengaruh lintas budaya.

5. Sub Budaya.

6. Menganalisis sub budaya.

7. Kelas sosial.

8. Diskusi kasus di perusahaan.
	1. Small Group Discussion, Case Study
2. Media : komputer, LCD, whiteboard, spread sheet 

3. Presentasi tugas kelompok.
	J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, 2005. Consumer Behavior And Marketing Strategy , 7th Edition. Chapter 12 dan 13.  
	Mahasiswa dapat  menjelaskan Hakekat dari suatu produk dan menjelaskan dasar penggolongan produk
Mengetahui fungsi  dan keputusan kemasan dan merek
Mengetahui dasar pelayanan yang diberikan atas suatu produk

	10

	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan segmentasi pasar dan positioning produk.
	Segmentasi pasar dan positioning produk  :

1. Analisis hubungan konsumen produk.

2. Basis investigasi segmentasi.

3. Mengembangkan positioning produk.

4. Memilih strategi segmentasi.

5. Mendesain strategi bauran pemasaran.

6. Diskusi kasus di Perusahaan
	1. Small Group Discussion, Case Study
2. Media : komputer, LCD, whiteboard, spread sheet 

3. Presentasi tugas kelompok
	J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, 2005. Consumer Behavior And Marketing Strategy , 7th Edition. Chapter 15.  
	Mahasiswa  dapat menjelaskan  segmentasi pasar dan positioning produk.
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	11
	Mahasiswa mampu dan dapat menerangkan  teori perilaku konsumen ke dalam strategi produk.
	Perilaku konsumen dan strategi produk :

1. Afeksi dan kognisi produk.
2. Perilaku produk.
3. Lingkungan produk.
4. Strategi produk.
5. Diskusi kasus pada suatu perusahaan.

	6. Small Group Discussion, Case Study
7. Media : komputer, LCD, whiteboard, spread sheet
8. Presentasi tugas kelompok 
	J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, 2005. Consumer Behavior And Marketing Strategy , 7th Edition. Chapter 16.  
	Mahasiswa dapat menjelaskan  teori perilaku konsumen ke dalam strategi produk.

	12

	Mahasiswa mampu dan dapat menerapkan teori perilaku konsumen ke dalam strategi promosi.
	Perilaku  konsumen  dan  strategi promosi :  

1. Memenangkan promosi.

2. Tipe-tipe promosi.

3. Perspektif komunikasi.

4. Lingkungan promosi.

5. Afeksi dan kognisi promosi.

6. Perilaku promosi.

7. Strategi mengelola promosi.

8. Diskusi kasus dalam perusahaan.
	1. Small Group Discussion, Case Study
2. Media : komputer, LCD, whiteboard, spread sheet
3. Presentasi tugas kelompok 
	J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, 2005. Consumer Behavior And Marketing Strategy , 7th Edition. Chapter 17.  
	Mahasiswa dapat  menjelaskan :  teori perilaku konsumen ke dalam strategi promosi. 

	13


	Mahasiswa mampu dapat menerapkan teori perilaku konsumen dan strategi harga. 

	Perilaku konsumen dan strategi harga :

1. Konsep-konsep terbaru dalam penetapan harga.
2. Afeksi dan kognisi harga.
3. Perilaku harga.
4. Lingkungan harga.
5. Diskusi kasus di perusahaan.
	1. Small Group Discussion, Case Study
2. Media : komputer, LCD, whiteboard, spread sheet 
	J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, 2005. Consumer Behavior And Marketing Strategy , 7th Edition. Chapter 18.  
	Mahasiswa dapat menjelaskan dan menerapkan teori perilaku konsumen dan strategi harga.


	14

	Mahasiswa mampu  dan dapat menerapkan teori perilaku konsumen, ke dalam strategi e-commerce dan saluran pemasaran.
	Perilaku konsumen e-commerce dan strategi saluran :

1. Toko, kaitannya dengan afeksi dan kognisi.
2. Toko, kaitannya dengan perilaku.
3. Lingkungan took.
4. Perilaku konsumen pada non toko.
5. E-Commerce.

6. Diskusi kasus dalam suatu perusahaan.
	1. Small Group Discussion, Case Study
2. Media : komputer, LCD, whiteboard, spread sheet 
3. Presentasi tugas kelompok 
	J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, 2005. Consumer Behavior And Marketing Strategy , 7th Edition. Chapter 19.  
	Mahasiswa  dapat menjelaskan dan menerapkan teori perilaku konsumen, ke dalam strategi e-commerce dan saluran pemasaran. 



EVALUASI PEMBELAJARAN

	SESI
	PROSE-DUR
	BEN-TUK
	SEKOR > 77 
( A / A-)
	SEKOR  > 65
(B- / B / B+ )
	SEKOR > 60
(C / C+ )
	SEKOR > 45

( D )
	SEKOR < 45
( E )
	BOBOT

	1
	Pretest test
	Tes tulisan (UTS)
	Mahasiswa mampu dan dapat   menjelaskan tugas konsepdasar perilaku konsumen dan strategi pemasaran dengan baik dan benar meliputi :  

Difinisi tentang perilaku konsumen; Pendekatan penelitian perilaku konsumen; Penggunaan hasil penelitian perilaku konsumen; Peran perilaku konsumen dalam strategi pemasaran; Elemen-elemen analisis terhadap konsumen; Strategi pemasaran; Level analisis terhadap konsumen; Diskusi kasus perusahaan.


	Mahasiswa mampu dan dapat   menjelaskan tugas konsepdasar perilaku konsumen dan strategi pemasaran dengan baik dan benar meliputi :  

Difinisi tentang perilaku konsumen; Pendekatan penelitian perilaku konsumen; Penggunaan hasil penelitian perilaku konsumen; Peran perilaku konsumen dalam strategi pemasaran; Elemen-elemen analisis terhadap konsumen; Strategi pemasaran.


	Mahasiswa mampu dan dapat   menjelaskan tugas konsepdasar perilaku konsumen dan strategi pemasaran dengan baik dan benar meliputi :  

Difinisi tentang perilaku konsumen; Pendekatan penelitian perilaku konsumen; Penggunaan hasil penelitian perilaku konsumen; Peran perilaku konsumen dalam strategi pemasaran.


	Mahasiswa mampu dan dapat   menjelaskan tugas konsepdasar perilaku konsumen dan strategi pemasaran dengan baik dan benar meliputi :  

Difinisi tentang perilaku konsumen; Pendekatan penelitian perilaku konsumen; Penggunaan hasil penelitian perilaku konsumen..


	Mahasiswa tidak dapat   menjelaskan tugas konsepdasar perilaku konsumen dan strategi pemasaran dengan baik dan benar meliputi :  

Difinisi tentang perilaku konsumen; Pendekatan penelitian perilaku konsumen; Penggunaan hasil penelitian perilaku konsumen..


	5 %

	2
	Pre test dan post test
	Tes tulisan (UTS)
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan atensi dan comprehension dengan baik dan benar, meliputi :

Komponen-komponen analisis terhadap konsumen; Kognisi, efeksi, konasi, sebagai respon psikologi; Proses kognitif dalam pengambilan keputusan konsumen; Penyimpanan pengetahuan dalam memori; Level pengetahuan terhadap produk; Keterlibatan; Impilkasi terhadap pemasaran; Diskusi kasus perusahaan.
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan atensi dan comprehension dengan baik dan benar, meliputi :

Komponen-komponen analisis terhadap konsumen; Kognisi, efeksi, konasi, sebagai respon psikologi; Proses kognitif dalam pengambilan keputusan konsumen; Penyimpanan pengetahuan dalam memori; Level pengetahuan terhadap produk.
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan atensi dan comprehension dengan baik dan benar, meliputi :

Komponen-komponen analisis terhadap konsumen; Kognisi, efeksi, konasi, sebagai respon psikologi; Proses kognitif dalam pengambilan keputusan konsumen; Penyimpanan pengetahuan dalam memori.
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan atensi dan comprehension dengan baik dan benar, meliputi :

Komponen-komponen analisis terhadap konsumen; Kognisi, efeksi, konasi, sebagai respon psikologi; Proses kognitif dalam pengambilan keputusan konsumen; 
	Mahasiswa tidak dapat menjelaskan atensi dan comprehension dengan baik dan benar, meliputi :

Komponen-komponen analisis terhadap konsumen; Kognisi, efeksi, konasi, sebagai respon psikologi; Proses kognitif dalam pengambilan keputusan konsumen; 
	5 %

	3
	Pre test, progress test dan post test
	Tes tulisan (UTS)
	Mahasiswa mampu  dan dapat menjelaskan atensi dan comprehension, dengan baik dan benar, meliputi :

Keunggulan iklan; Expousure terhadap informasi; Proses atensi; Comprehension; Diskusi kasus : Expousure, Attention, and Comprehension on the internet.
	Mahasiswa mampu  dan dapat menjelaskan atensi dan comprehension, dengan baik dan benar, meliputi :

Keunggulan iklan; Expousure terhadap informasi; Proses atensi; Comprehension; Diskusi kasus : Expousure, Attention.
	Mahasiswa mampu  dan dapat menjelaskan atensi dan comprehension, dengan baik dan benar, meliputi :

Keunggulan iklan; Expousure terhadap informasi; Proses atensi; Comprehension.
	Mahasiswa mampu  dan dapat menjelaskan atensi dan comprehension, dengan baik dan benar, meliputi :

Keunggulan iklan; Expousure terhadap informasi; Proses atensi.
	Mahasiswa tidak dapat menjelaskan atensi dan comprehension, dengan baik dan benar, meliputi :

Keunggulan iklan; Expousure terhadap informasi; Proses atensi.
	5 %

	SESI
	PROSE-DUR
	BEN-TUK
	SEKOR > 77 

( A / A-)
	SEKOR  > 65

(B- / B / B+ )
	SEKOR > 60

(C / C+ )
	SEKOR > 45

( D )
	SEKOR < 45

( E )
	BOBOT

	4


	Post test
	Presentasi, diskusi dan 

Tes tulisan (UTS)
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan sikap dan intensi. Dengan baik dan benar, meliputi :

Difinisi tentang sikap; Sikap terhadap objek; Sikap terhadap perilaku; Intensi dan perilaku; Diskusi kasus perusahaan.
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan sikap dan intensi. Dengan baik dan benar, meliputi :

Difinisi tentang sikap; Sikap terhadap objek; Sikap terhadap perilaku; Intensi dan perilaku.
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan sikap dan intensi. Dengan baik dan benar, meliputi :

Difinisi tentang sikap; Sikap terhadap objek; Sikap terhadap perilaku.
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan sikap dan intensi. Dengan baik dan benar, meliputi :

Difinisi tentang sikap; Sikap terhadap objek.
	Mahasiswa tidak dapat menjelaskan sikap dan intensi. Dengan baik dan benar, meliputi :

Difinisi tentang sikap; Sikap terhadap objek.
	10 %

	5
	Post test
	Presentasi, diskusi dan 

Tes tulisan (UTS)
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan proses pengambilan keputusan konsumen. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengambilan keputusan  sebagai pemecahan masalah; Proses pemecahan masalah dalam keputusan pembelian; Elemen-elemen pemecahan masalah; Hal-hal yang mempengaruhi kegiatan pemecahan konsumen dalam pembelian; Diskusi kasus di perusahaan.
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan proses pengambilan keputusan konsumen. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengambilan keputusan  sebagai pemecahan masalah; Proses pemecahan masalah dalam keputusan pembelian; Elemen-elemen pemecahan masalah; Hal-hal yang mempengaruhi kegiatan pemecahan konsumen dalam pembelian.
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan proses pengambilan keputusan konsumen. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengambilan keputusan  sebagai pemecahan masalah; Proses pemecahan masalah dalam keputusan pembelian; Elemen-elemen pemecahan masalah.
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan proses pengambilan keputusan konsumen. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengambilan keputusan  sebagai pemecahan masalah; Proses pemecahan masalah dalam keputusan pembelian.
	Mahasiswa tidak dapat menjelaskan proses pengambilan keputusan konsumen. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengambilan keputusan  sebagai pemecahan masalah; Proses pemecahan masalah dalam keputusan pembelian.
	10%

	6
	Post test
	Presentasi, diskusi dan 

Tes tulisan (UTS)
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan konsep tentang perilaku. Dengan baik dan benar, meliputi :

Overt Consummer Behavior; Model Overt Consummer Behavior; Diskusi kasus perusahaan.

	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan konsep tentang perilaku. Dengan baik dan benar, meliputi :

Overt Consummer Behavior; Model Overt Consummer Behavior.

	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan konsep tentang perilaku. Dengan baik dan benar, meliputi :

Overt Consummer Behavior.

	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan konsep tentang perilaku. Dengan baik dan benar.

	Mahasiswa tidak dapat menjelaskan konsep tentang perilaku. Dengan baik dan benar.

	10 %

	SESI
	PROSE-DUR
	BEN-TUK
	SEKOR > 77 

( A / A-)
	SEKOR  > 65

(B- / B / B+ )
	SEKOR > 60

(C / C+ )
	SEKOR > 45

( D )
	SEKOR < 45

( E )
	BOBOT

	7


	Post test


	Presentasi, diskusi dan 

Tes tulisan (UAS)
	Mahasiswa mampu dan  dapat menjelaskan konsep proses mengkondisikan dan pembelajaran. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengkondisian klasik; Pengkondisian operant ; Pembelajaran cicarius ; Strategi mempengaruhi perilaku konsumen ; Promosi penjualan ; Pemasaran sosial ; Model strategi untuk mempengaruhi perilaku konsumen; Diskusi kasus perusahaan.

	Mahasiswa mampu dan  dapat menjelaskan konsep proses mengkondisikan dan pembelajaran. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengkondisian klasik; Pengkondisian operant ; Pembelajaran cicarius ; Strategi mempengaruhi perilaku konsumen ; Promosi penjualan ; Pemasaran sosial ; Model strategi untuk mempengaruhi perilaku konsumen.

	Mahasiswa mampu dan  dapat menjelaskan konsep proses mengkondisikan dan pembelajaran. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengkondisian klasik; Pengkondisian operant ; Pembelajaran cicarius ; Strategi mempengaruhi perilaku konsumen ; Promosi penjualan ; Pemasaran sosial.

	Mahasiswa mampu dan  dapat menjelaskan konsep proses mengkondisikan dan pembelajaran. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengkondisian klasik; Pengkondisian operant ; Pembelajaran cicarius ; Strategi mempengaruhi perilaku konsumen.

	Mahasiswa tidak dapat menjelaskan konsep proses mengkondisikan dan pembelajaran. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengkondisian klasik; Pengkondisian operant ; Pembelajaran cicarius ; Strategi mempengaruhi perilaku konsumen.

	10 %

	8


	Post test
	Presentasi, diskusi dan 

Tes tulisan (UAS)
	Mahasiswa mampu dan  dapat menjelaskan  pengaruh lingkungan kelompok acuan dan keluarga terhadap perilaku konsumen. Dengan baik dan benar, meliputi :

Aspek-aspek lingkungan; Situasi; Kelompok acuan; Keluarga; Diskusi kasus pada perusahaan.
	Mahasiswa mampu dan  dapat menjelaskan  pengaruh lingkungan kelompok acuan dan keluarga terhadap perilaku konsumen. Dengan baik dan benar, meliputi :

Aspek-aspek lingkungan; Situasi; Kelompok acuan; Keluarga.
	Mahasiswa mampu dan  dapat menjelaskan  pengaruh lingkungan kelompok acuan dan keluarga terhadap perilaku konsumen. Dengan baik dan benar, meliputi :

Aspek-aspek lingkungan; Situasi; Kelompok acuan.
	Mahasiswa mampu dan  dapat menjelaskan  pengaruh lingkungan kelompok acuan dan keluarga terhadap perilaku konsumen. Dengan baik dan benar, meliputi :

Aspek-aspek lingkungan.
	Mahasiswa tidak dapat menjelaskan  pengaruh lingkungan kelompok acuan dan keluarga terhadap perilaku konsumen. Dengan baik dan benar, meliputi :

Aspek-aspek lingkungan.
	10%

	SESI
	PROSE-DUR
	BEN-TUK
	SEKOR > 77 

( A / A-)
	SEKOR  > 65

(B- / B / B+ )
	SEKOR > 60

(C / C+ )
	SEKOR > 45

( D )
	SEKOR < 45

( E )
	BOBOT
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	Progress test dan post test
	Presentasi, diskusi dan 

Tes tulisan (UAS)
	Mahasiswa mampu memahami dan dapat  menjelaskan lingkungan yang mempengaruhi perilaku konsumen yaitu : budaya, kelas social, sub budaya, kelompok acuan dan keluarga. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengertian tentang budaya; Kandungan budaya; Budaya sebagai suatu proses; Pengaruh lintas budaya; Sub Budaya; Menganalisis sub budaya; Kelas sosial; Diskusi kasus di perusahaan.
	Mahasiswa mampu memahami dan dapat  menjelaskan lingkungan yang mempengaruhi perilaku konsumen yaitu : budaya, kelas social, sub budaya, kelompok acuan dan keluarga. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengertian tentang budaya; Kandungan budaya; Budaya sebagai suatu proses; Pengaruh lintas budaya; Sub Budaya; Menganalisis sub budaya; Kelas sosial.
	Mahasiswa mampu memahami dan dapat  menjelaskan lingkungan yang mempengaruhi perilaku konsumen yaitu : budaya, kelas social, sub budaya, kelompok acuan dan keluarga. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengertian tentang budaya; Kandungan budaya; Budaya sebagai suatu proses; Pengaruh lintas budaya.
	Mahasiswa mampu memahami dan dapat  menjelaskan lingkungan yang mempengaruhi perilaku konsumen yaitu : budaya, kelas social, sub budaya, kelompok acuan dan keluarga. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengertian tentang budaya; Kandungan budaya.
	Mahasiswa tidak dapat  menjelaskan lingkungan yang mempengaruhi perilaku konsumen yaitu : budaya, kelas social, sub budaya, kelompok acuan dan keluarga. Dengan baik dan benar, meliputi :

Pengertian tentang budaya; Kandungan budaya.
	10%

	10


	Post test
	Presentasi dan 

Tes tulisan (UAS)
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan segmentasi pasar dan positioning produk. Dengan baik dan benar, meliputi :

Analisis hubungan konsumen produk; Basis investigasi segmentasi; Mengembangkan positioning produk; Memilih strategi segmentasi; Mendesain strategi bauran pemasaran; Diskusi kasus di Perusahaan.
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan segmentasi pasar dan positioning produk. Dengan baik dan benar, meliputi :

Analisis hubungan konsumen produk; Basis investigasi segmentasi; Mengembangkan positioning produk; Memilih strategi segmentasi; Mendesain strategi bauran pemasaran.
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan segmentasi pasar dan positioning produk. Dengan baik dan benar, meliputi :

Analisis hubungan konsumen produk; Basis investigasi segmentasi; Mengembangkan positioning produk; Memilih strategi segmentasi.
	Mahasiswa mampu dan dapat menjelaskan segmentasi pasar dan positioning produk. Dengan baik dan benar, meliputi :

Analisis hubungan konsumen produk; Basis investigasi segmentasi; Mengembangkan positioning produk.
	Mahasiswa tidak dapat menjelaskan segmentasi pasar dan positioning produk. Dengan baik dan benar, meliputi :

Analisis hubungan konsumen produk; Basis investigasi segmentasi; Mengembangkan positioning produk.
	5 %

	SESI
	PROSE-DUR
	BEN-TUK
	SEKOR > 77 

( A / A-)
	SEKOR  > 65

(B- / B / B+ )
	SEKOR > 60

(C / C+ )
	SEKOR > 45

( D )
	SEKOR < 45

( E )
	BOBOT
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	Post test
	Presentasi dan 

Tes tulisan (UAS)
	Mahasiswa mampu dan dapat menerangkan  teori perilaku konsumen ke dalam strategi produk. Dengan baik dan benar, meliputi :

Afeksi dan kognisi produk; Perilaku produk; Lingkungan produk; Strategi produk; Diskusi kasus pada suatu perusahaan.

	Mahasiswa mampu dan dapat menerangkan  teori perilaku konsumen ke dalam strategi produk. Dengan baik dan benar, meliputi :

Afeksi dan kognisi produk; Perilaku produk; Lingkungan produk; Strategi produk.

	Mahasiswa mampu dan dapat menerangkan  teori perilaku konsumen ke dalam strategi produk. Dengan baik dan benar, meliputi :

Afeksi dan kognisi produk; Perilaku produk; Lingkungan produk.

	Mahasiswa mampu dan dapat menerangkan  teori perilaku konsumen ke dalam strategi produk. Dengan baik dan benar, meliputi :

Afeksi dan kognisi produk; Perilaku produk.

	Mahasiswa tidak dapat menerangkan  teori perilaku konsumen ke dalam strategi produk. Dengan baik dan benar, meliputi :

Afeksi dan kognisi produk; Perilaku produk.

	5 %

	12

	Post test
	Presentasi, diskusi dan 

Tes tulisan (UAS)
	Mahasiswa mampu dan dapat menerapkan teori perilaku konsumen ke dalam strategi promosi. Dengan baik dan benar, melipti :

Memenangkan promosi; Tipe-tipe promosi; Perspektif komunikasi; Lingkungan promosi; Afeksi dan kognisi promosi; Perilaku promosi; Strategi mengelola promosi; Diskusi kasus dalam perusahaan.
	Mahasiswa mampu dan dapat menerapkan teori perilaku konsumen ke dalam strategi promosi. Dengan baik dan benar, melipti :

Memenangkan promosi; Tipe-tipe promosi; Perspektif komunikasi; Lingkungan promosi; Afeksi dan kognisi promosi; Perilaku promosi; Strategi mengelola promosi.
	Mahasiswa mampu dan dapat menerapkan teori perilaku konsumen ke dalam strategi promosi. Dengan baik dan benar, melipti :

Memenangkan promosi; Tipe-tipe promosi; Perspektif komunikasi; Lingkungan promosi; Afeksi dan kognisi promosi; Perilaku promosi.
	Mahasiswa mampu dan dapat menerapkan teori perilaku konsumen ke dalam strategi promosi. Dengan baik dan benar, melipti :

Memenangkan promosi; Tipe-tipe promosi; Perspektif komunikasi; Lingkungan promosi.
	Mahasiswa tidak dapat menerapkan teori perilaku konsumen ke dalam strategi promosi. Dengan baik dan benar, melipti :

Memenangkan promosi; Tipe-tipe promosi; Perspektif komunikasi; Lingkungan promosi.
	5%

	SESI
	PROSE-DUR
	BEN-TUK
	SEKOR > 77 

( A / A-)
	SEKOR  > 65

(B- / B / B+ )
	SEKOR > 60

(C / C+ )
	SEKOR > 45

( D )
	SEKOR < 45

( E )
	BOBOT
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	Post test
	Presentasi, diskusi dan 

Tes tulisan (UAS)
	Mahasiswa dapat menjelaskan dan menerapkan teori perilaku konsumen dan strategi harga. Dengan baik dan benar, meliputi :

Konsep-konsep terbaru dalam penetapan harga; Afeksi dan kognisi harga; Perilaku harga; Lingkungan harga; Diskusi kasus di perusahaan. 

	Mahasiswa dapat menjelaskan dan menerapkan teori perilaku konsumen dan strategi harga. Dengan baik dan benar, meliputi :

Konsep-konsep terbaru dalam penetapan harga; Afeksi dan kognisi harga; Perilaku harga; Lingkungan harga. 

	Mahasiswa dapat menjelaskan dan menerapkan teori perilaku konsumen dan strategi harga. Dengan baik dan benar, meliputi :

Konsep-konsep terbaru dalam penetapan harga; Afeksi dan kognisi harga; Perilaku harga.

	Mahasiswa dapat menjelaskan dan menerapkan teori perilaku konsumen dan strategi harga. Dengan baik dan benar, meliputi :

Konsep-konsep terbaru dalam penetapan harga.

	Mahasiswa tidak dapat menjelaskan dan menerapkan teori perilaku konsumen dan strategi harga. Dengan baik dan benar, meliputi :

Konsep-konsep terbaru dalam penetapan harga.

	5 %

	14
	Post test
	Presentasi, diskusi dan 

Tes tulisan (UAS)
	Mahasiswa mampu  dan dapat menerapkan teori perilaku konsumen, ke dalam strategi e-commerce dan saluran pemasaran. Dengan baik dan benar, meliputi :

Toko, kaitannya dengan afeksi dan kognisi; Toko, kaitannya dengan perilaku; Lingkungan took; Perilaku konsumen pada non took; E-Commerce; Diskusi kasus dalam suatu perusahaan.
	Mahasiswa mampu  dan dapat menerapkan teori perilaku konsumen, ke dalam strategi e-commerce dan saluran pemasaran. Dengan baik dan benar, meliputi :

Toko, kaitannya dengan afeksi dan kognisi; Toko, kaitannya dengan perilaku; Lingkungan took; Perilaku konsumen pada non took.
	Mahasiswa mampu  dan dapat menerapkan teori perilaku konsumen, ke dalam strategi e-commerce dan saluran pemasaran. Dengan baik dan benar, meliputi :

Toko, kaitannya dengan afeksi dan kognisi; Toko, kaitannya dengan perilaku; Lingkungan took
	Mahasiswa mampu  dan dapat menerapkan teori perilaku konsumen, ke dalam strategi e-commerce dan saluran pemasaran. Dengan baik dan benar, meliputi :

Toko, kaitannya dengan afeksi dan kognisi.
	Mahasiswa tidak dapat menerapkan teori perilaku konsumen, ke dalam strategi e-commerce dan saluran pemasaran. Dengan baik dan benar, meliputi :

Toko, kaitannya dengan afeksi dan kognisi.
	5 %


Komponen penilaian :

1. Kehadiran = 10 %

2. Tugas = 25 %

3. UTS = 30 %

4. UAS = 35 %

Mengetahui, 
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