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	Capaian Pembelajaran:

1. Mahasiswa mampu menjelaskan teori dan prinsip Consumer Behavior dalam berbagai tugas individu maupun kelompok
2. Mahasiswa mampu menganalisa perilaku konsumen berdasarkan perbandingan antara teori dan prinsip dengan praktik nyata menggunakan pengambilan data di lapangan

	SESI
	KEMAMPUAN AKHIR
	MATERI PEMBELAJARAN
	BENTUK PEMBELAJARAN
	SUMBER PEMBELAJARAN*
	INDIKATOR PENILAIAN

	1.
	Mahasiswa mengetahui materi secara umum dan memahami aturan dalam pembelajaran 
	· Kontrak Perkuliahan

· Informasi Silabus
· Pengenalan materi secara umum.

· Informasi sumber belajar.

· Informasi tugas perkuliahan.


	Teacher Learning Centre in class & Discussion
	1

	· Memiliki Kontrak Perkuliahan
· Memiliki Kesepakatan Dengan Kelas

	2.


	Mampu memahami pengertian dan konsep dari perilaku konsumen, serta kaitannya dengan strategi pemasaran, 
	· Definisi perilaku konsumen
· Perbedaan konsumsi, konsumen, konsumtif dan konsumerisme

· Dampak konsumen terhadap strategi pemasaran

· Dampak pemasaran terhadap konsumen


	Teacher Learning Centre  in class & Discussion
	1 (Chapter 1)
	· Memahami dan menjelaskan mengenai yang dimaksud dengan perilaku konsumen

· Mampu membedakan antara konsumsi, konsumen, konsumtif dan konsumerism

· Memahami dan menjelaskan bagaimana pengaruh konsumen terhadap strategi pemasaran, 

· Memahami dan menjelaskan mengenai pengaruh pemasaran terhadap konsumen



	3
	Mampu memahami pengertian dari persepsi, faktor-faktor yang mempengaruhi persepsi, memahami peran panca indera dalam proses persepsi serta efek warna bagi manusia.

	· Definisi persepsi
· Faktor-faktor yang mempengaruhi persepsi

· Peran panca indera dalam proses persepsi

· Efek warna yang digunakan pada produk bagi manusia
	Teacher Learning Centre  in class & Discussion
	1 (Chapter 2), 2


	· Mampu memahami dan menjelaskan mengenai persepsi
· Mampu menjelaskan faktor-faktor yang mempengaruhi persepsi

· Mampu memahami peran panca indera dalam proses persepsi

· Mampu memahami efek warna bagi manusia



	4.
	Mampu memahami teori belajar yang ada, memahami proses belajar yang terjadi serta peran memori dalam belajar pada konsumen 
	· Teori Learning 
· Teori Memory

	Teacher Learning Centre  & Discussion (Online)
	1 (Chapter 3)

	· Mampu memahami dan membedakan antara behavioral learning & cognitive learning dalam proses belajar konsumen serta bagaimana proses tersebut terjadi

· Memahami peran penting dari memori dalam proses pembelajaran pada konsumen


	
	Mampu memahami motivasi dari konsumen dan nilai –nilai yang dimiliki konsumen dalam melakukan perilaku membeli

	· Teori motivasi 
· Definisi values
	Teacher Learning Centre  & Discussion (Online)
	1 (Chapter 4)

	· Mampu memahami dan menjelaskan jenis-jenis motivasi yang mendasari konsumen untuk membeli suatu produk

· Mampu memahami adanya kaitan dari nilai-nilai yang berlaku dalam perilaku konsumen


	5.
	Mampu memahami mengenai konsep diri yang ada pada konsumen dalam perilaku konsumen

	Teori the self
	Student Learning Centre

(Presentasi kelompok)
	1 (Chapter 5)

	· Mampu memahami mengenai konsep “the self”

· Mampu mengaitkan peran “the self’ dalam perilaku konsumen 

	
	Memahami mengenai peran dari kepribadian dan gaya hidup dalam perilaku konsumen
	· Teori kepribadian 
· Jenis-jenis gaya hidup
	Student Learning Centre

(Presentasi kelompok)
	1 (Chapter 6)

	· Mampu memahami dan menjelaskan mengenai teori kepribadian 
· Mampu menjelaskan adanya berbagai macam gaya hidup pada individu

· Mampu mengaitkan peran maupun pengaruh kepribadian dan gaya hidup dalam perilaku konsumen



	6.
	Mampu memahami konten dari sikap, bagaimana sikap terbentuk, serta hubungan antara sikap dengan perilaku
	Teori Sikap
	Teacher Learning Centre  & Discussion (Online)
	1 (Chapter 7)

	· Mampu memahami konten dari sikap 

· Mampu memahami dan menjelaskan proses terbentuknya sikap

· Mampu memahami bagaimana sikap dapat memprediksi perilaku


	
	Mampu memahami peran penting dari sebuah komunikasi untuk dapat memodifikasi sikap konsumen
	· Tinjauan faktor-faktor yang membantu menentukan efektivitas komunikasi pemasaran
· Aspek-aspek komunikasi yang dapat memodifikasi sikap
	Teacher Learning Centre  & Discussion (Online)
	1 (Chapter 8)
	· Mampu memahami dan menjelaskan aspek-aspek komunikasi apa saja yang dapat memodifikasi sikap
· Memahami bagaimana peran sebuah persuasi untuk dapat mengubah sikap konsumen


	7.
	Mampu melakukan kajian perilaku konsumen dengan membandingkan praktik nyata dengan teori dan prinsip
	Materi chapter 1-8 dan pengambilan data di lapangan
	Project
	Presentasi tugas kelompok 
	· Mampu melakukan kajian mengenai perilaku konsumen dengan menyusun daftar pertanyaan serta melakukan wawancara di lapangan
· Mampu membandingkan praktik nyata dengan teori dan prinsip

· Mampu memaparkan hasil kajiannya dalam sebuah forum


	UTS

	8.
	Mampu memahami proses pengambilan keputusan bagi konsumen 
	Tahapan model pengambilan keputusan pada konsumen
	Teacher Learning Centre & Discussion (Online)
	1 (Chapter 9)
	Mampu memahami dan menjelaskan tahapan proses pengambilan keputusan pada konsumen



	
	Mampu memahami situasi yang berkaitan dengan fenomena pembelian suatu produk dan paska pembelian
	· Keadaan sebelumnya yang meliputi factor situasional, konteks penggunaan, tekanan waktu, mood, orientasinya
· Kondisi tempat, meliputi pengalaman berbelanja, stimulus pada saat membeli, dan interaksi dari penjual

· Keadaan setelah proses berbelanja, meliputi kepuasan konsumen, pembuangan produk dan alternatif market.


	Teacher Learning Centre  & Discussion(Online)
	1 (Chapter 10)
	· Mampu memahami dan menjelaskan faktor-faktor sebelum terjadinya pembelian oleh konsumen
· Mampu memahami dan menjelaskan situasi-situasi yang dapat mempengaruhi konsumen untuk membeli

· Mampu memahami dan menjelaskan kemungkinan dampak yang dilakukan konsumen setelah membeli



	9
	Mampu memahami pengaruh kelompok dan pendapat orang lain yang kompeten dalam perilaku konsumen
	· Jenis-jenis kelompok referensi, kapan kelompok referensi begitu penting, dan kekuatan dari kelompok tersebut
· Konfirmitas

· Word – Of – Mouth Communication (WOM)

· Opini dari pihak yang kompeten


	Student Learning Centre

(Presentasi kelompok)
	1 (Chapter 11)

	· Mampu memahami dan menjelaskan jenis-jenis kelompok yang dapat memberikan referensi bagi konsumen, pentingnya kelompok tersebut dan kekuatan kelompok tersebut dalam pengambilan keputusan membeli
· Mampu memahami dan menjelaskan mengenai konfirmitas dalam  pengambilan keputusan membeli
· Mampu memahami dan menjelaskan kelebihan dan kelemahan WOM communication
· Mampu memahami dan menjelaskan peran penting dari opini pihak yang kompeten atas suatu produk dalam pengambilan keputusan membeli


	
	Mampu memahami pengambilan keputusan dari sudut pandang organisasi dan rumah tangga
	· Pengambilan keputusan organisasi dalam perilaku konsumen
· Pengaruh keluarga dalam pengambilan keputusan membeli 
	Student Learning Centre

(Presentasi kelompok)
	1 (Chapter 12)

	Mampu memahami dan menjelaskan pengambilan keputusan secara kolektif, yaitu secara organisasi dan rumah tangga dalam perilaku konsumen.


	10.
	Mampu memahami pengaruh pendapatan dan kelas social dalam menawarkan produk
	Gambaran mengenai pendapatan dan kelas social dalam menawarkan suatu produk

	Teacher Learning Centre & Discussion (Online)
	1 (Chapter 13)

	Mampu memahami dan menjelaskan pengaruh pendapat dan kelas social dalam menawarkan suatu produk

 

	
	Mampu memahami pengaruh dari subkultur yang meliputi etnik, ras, dan keagamaan dalam menawarkan suatu produk
	Gambaran mengenai berbagai subkultur yang meliputi etnik, ras dan keagamaan yang dapat memberikan dijadikan acuan dalam menawarkan produk 

	Teacher Learning Centre & Discussion (Online)
	1 (Chapter 14)

	· Mampu memahami dan menjelaskan peran etnik, ras dan keagamaan dari para konsumen 
· Mampu memberikan contoh produk yang sesuai dengan ciri khas etnik yang ada di Indonesia 



	11.
	Mampu memahami pengaruh identitas konsumen dari segi usia dalam menawarkan suatu produk

 
	Gambaran mengenai setiap golongan usia konsumen dan tren kebutuhannya
	Student Learning Centre

(Presentasi kelompok)
	1 (Chapter 15)

	· Mampu memahami dan menjelaskan perbedaan kebutuhan pada setiap golongan usia 
· Mampu memberikan contoh produk yang sesuai dengan masing-masing golongan usia



	
	Memahami pengaruh budaya pada perilaku konsumen 
	· Definisi budaya
· Jenis-jenis budaya
	Student Learning Centre

(Presentasi kelompok)
	1 (Chapter 16)

	Memahami dan menjelaskan pengertian dari budaya dan pengaruhnya terhadap perilaku konsumen


	12
	Memahami metode menemukan keperluan dan kebutuhan konsumen


	· Metode Pengumpulan Data
· Peneltian Pemasaran
	Teacher Learning Centre  & Discussion (Online)
	4
	· Memahami berbagai jenis metode untuk menemukan perluan dan kebutuhan konsumen
· Mampu menyusun berbagai pertanyaan yang dapat digunakan dalam survei kepada konsumen

· Mampu mengaplikasikannya dalam praktik nyata di lapangan



	13
	Mampu melakukan kajian perilaku konsumen dengan membandingkan praktik nyata dengan teori dan prinsip
	Materi chapter 1-17 dan pengambilan data di lapangan
	Project
	Presentasi tugas kelompok 
	· Mampu melakukan kajian mengenai perilaku konsumen dengan menyusun daftar pertanyaan serta melakukan wawancara di lapangan

· Mampu membandingkan praktik nyata dengan teori dan prinsip

· Mampu memaparkan hasil kajiannya dalam sebuah forum


	14.
	Mahasiswa mampu menjelaskan konsep psikologi konsumen dengan  unsur-unsur yang terkait di dalamnya
	Review Seluruh Materi.
	Teacher Learning Centre  (Online)
	PPT Perkuliahan


	Mampu  menjelaskan konsep psikologi konsumen dengan unsur-unsur yang terkait di dalamnya

	UAS
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