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Sikap 

S-8 Menginternalisasi nilai, norma, dan etika akademik. 

S-9 Menunjukkan sikap bertanggungjawab atas pekerjaan di bidang keahliannya secara mandiri. 

S-10 Menginternalisasi semangat kemandirian, kejuangan, dan kewirausahaan. 

Keterampilan Umum 

KU-2 Mampu mengambil keputusan secara tepat dalam konteks penyelesaian masalah di bidang keahliannya, berdasarkan hasil analisis 

informasi dan data. (KU5) 

Keterampilan Khusus 

KK-1 Ketrampilan Konseptual dalam mengatur strategi dan memperhitungkan risiko (KK1) 

Tanggap terhadap perubahan yang terjadi di lingkungan. (KK2) 

Capaian Pembelajaran Mata Kuliah (CPMK)  

CP-MK1 Mengerti dan memahami pentingnya strategi berorientasi pasar. 

CP-MK2 Mengerti dan memahami peta persaingan dan merumuskan strategi pemasaran berbasis pesaing. 

CP-MK3 Mengerti dan memahami penerapan konsep-konsep segmentasi pemasaran strategis, membentuk dan memilih strategi segmentasi. 

CP-MK4 Mengerti dan memahami strategi pengelolaan hubungan dengan konsumen. 

CP-MK5 Mengerti dan memahami metode-metode serta kapabilitas yang dibutuhkan untuk mempelajari konsumen dan pasar. 

CP-MK6 Mengerti dan memahami penargetan pasar sasaran serta pemosisian strategis. 



CP-MK7 Mengerti dan memahami pentingnya hubungan strategis antar organisasi dan memaparkan métode-metode dalam membentuk dan 

mempertahankan hubungan tersebut. 
CP-MK8 Mengerti dan memahami arti penting inovasi bagi keberhasilan strategi pemasaran serta strategi terhadap produk baru. 

CP-MK9 Mengerti dan memahami manajemen merk strategis, mengidentifikasi identitas merk, dan merumuskan strategi membangun merk yang 

kuat 
Kemampuan akhir tiap tahapan belajar (Sub-CPMK)  

Sub-CPMK 1 Mampu dan memahami pentingnya strategi berorientasi pasar. 

Sub-CPMK 2 Mampu dan memahami peta persaingan dan merumuskan strategi pemasaran berbasis pesaing. 

Sub-CPMK 3 Mampu dan memahami penerapan konsep-konsep segmentasi pemasaran strategis, membentuk dan memilih strategi segmentasi. 

Sub-CPMK 4 Mampu dan memahami strategi pengelolaan hubungan dengan konsumen. 

Sub-CPMK 5 Mampu dan memahami metode-metode serta kapabilitas yang dibutuhkan untuk mempelajari konsumen dan pasar. 

Sub-CPMK 6 Mampu dan memahami penargetan pasar sasaran serta pemosisian strategis. 

Sub-CPMK 7 Mampu dan memahami pentingnya hubungan strategis antar organisasi dan memaparkan métode-metode dalam membentuk dan 

mempertahankan hubungan tersebut. 
Sub-CPMK 8 Mampu dan memahami arti penting inovasi bagi keberhasilan strategi pemasaran serta strategi terhadap produk baru. 

Sub-CPMK 9 Mampu dan memahami manajemen merk strategis, mengidentifikasi identitas merk, dan merumuskan strategi membangun merek yang 

kuat 
Korelasi CPMK terhadap Sub-CPMK  

  Sub-
CPMK 1 

Sub- 
CPMK 2 

Sub-
CPMK 3 

Sub-  
CPMK 4 

Sub- 
CPMK 5 

Sub- 
CPMK 6 

Sub- 
CPMK 7 

Sub- 
CPMK 8 

Sub- 
CPMK 9 

CPMK 1 v    v     

CPMK 2  v    v v   

CPMK 3   v       

CPMK 4    v      

CPMK 5 v    v     

CPMK 6   v   v    

CPMK 7    v   v   

CPMK 8   v     v  

CPMK 9       v  v 
 

Deskripsi Singkat 
MK 

Mata Kuliah ini mendeskripsikan Penekanan utama dalam mata kuliah ini terletak pada cara bagaimana melakukan analisis pemasaran dan perencanaan strategik. 
Mahasiswa diharapkan mampu memahami proses perencanaan hingga implementasi strategi pemasaran di perusahaan. 



Bahan Kajian: 
Materi 
Pembelajaran 

Pembahasan akan dimulai dengan memperkenalkan terlebih dahulu Istilah-istilah dalam pemasaran Analisis Situasi Strategis: 1. Sistem 

Informasi Pemasaran lingkungan pemasaran, kepuasan pelanggan, Analisis situasi strategis, Strategi pemasaran dalam siklus Hidup produk, 

Analisis Pasar Internal, menciptakan ekuitas merek, strategi branding  
Pustaka Utama:  

1. Craven, D.W. & Piercy, N.F. (2013). Strategic Marketing, Tenth Edition.  Boston: McGraw-Hill Companies, Inc 

 

Pendukung :  
1. Kotler & Keller (2019).Marketing Management. New Jersey: Prentice Hall 

Dosen Pengampu Dimas Wibisono, S.E., M.B.A. 

Matakuliah 
syarat 

- 
 
 

Mg Ke- 
Kemampuan akhir tiap 

tahapan belajar  
(Sub-CPMK) 

Penilaian 

Bantuk Pembelajaran, 
Metode Pembelajaran,  
Penugasan Mahasiswa, 

 [ Estimasi Waktu] 

Materi Pembelajaran 
[ Pustaka ] 

Bobot 
Penilaian (%) 

Indikator Kriteria & Teknik Luring (offline) Daring (online) 

(1) (2) (3) (4) (5) (6) (7) (8) 

1 Mampu dan memahami 

pentingnya strategi 

berorientasi pasar. 

Kedalaman 
menjelaskan 
strategi 

berorientasi 

pasar beserta 

karakteristiknya 

  

Kriteria: 
Ketepatan dan 
penugasan 
 
Bentuk non-test: 
Tanya Jawab  

Ceramah dan Tanya 
Jawab  
Daring: 1x (3x50 menit) 
 

http://elearning.alm

aata.ac.id/course/vi

ew.php?id=6947 
 
http://elearning.alm
aata.ac.id/course/vie
w.php?id=6949#:~:te
xt=https%3A//meet.
google.com/iof%2Dn
nrw%2Djxm 
 

1. strategi berorientasi 

pasar beserta 

karakteristiknya 

2. strategi korporat, 

strategi bisnis, dan 

strategi pemasaran. 

3. strategi 

berdasarkan isu-isu 

terkini. 

Craven, D.W. & Piercy, 

N.F. (2013). Strategic 

Marketing, Tenth Edition.  

Kehadiran, 
Tugas, 

Partisipasi 
Kelas: 40% 

 
UTS: 30% 
UAS: 30% 

http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6947
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6947
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6947
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm


Boston: McGraw-Hill 

Companies, Inc 

 

Kotler & Keller 

(2019).Marketing 

Management. New Jersey: 

Prentice Hall 

 
  

2-3 Mampu dan memahami 

peta persaingan dan 

merumuskan strategi 

pemasaran berbasis pesaing 

dan Strategi Pemasaran 

dalam Siklus Hidup Produk 

 

Kedalaman 
menjelaskan 
Analisis Pasar 

Internal dan 

strategi 

 

  

Kriteria: 
Ketepatan dan 
penugasan 
 
Bentuk non-test: 
Ringkasan hasil 
rujukan 

Ceramah dan Tanya 
Jawab  
Daring: 1x (3x50 menit) 
 

http://elearning.alm
aata.ac.id/course/vie
w.php?id=6949 
 
http://elearning.alm
aata.ac.id/course/vie
w.php?id=6949#:~:te
xt=https%3A//meet.
google.com/iof%2Dn
nrw%2Djxm 
 

1. Analisis Pasar Internal  

dan strategi 

2. menganalisa 

konsumen 

3. Menganalisa 

persaingan 

4. ukuran pasar  

5. Strategi Pemasaran 

dalam Siklus Hidup 

Produk (PLC) 
Craven, D.W. & Piercy, 

N.F. (2013). Strategic 

Marketing, Tenth Edition.  

Boston: McGraw-Hill 

Companies, Inc 

 

Kotler & Keller 

(2019).Marketing 

Management. New Jersey: 

Prentice Hall 

 
 

Kehadiran, 
Tugas, 

Partisipasi 
Kelas: 40% 

 
UTS: 30% 
UAS: 30% 

4 Mampu dan memahami 

penerapan konsep-konsep 

Analiasis Pasar Internal 

pada segmentasi pemasaran 

Kedalaman 
Tingkatan dan 
jenis-jenis 

Kriteria: 
Ketepatan dan 
penugasan 
 

Metode Latihan 
Keterampilan (Tutorial) 
Daring: (1 x (3x50”)] 
 

http://elearning.alm
aata.ac.id/course/vie
w.php?id=6949 
 

1. Tingkatan dan jenis-

jenis segmentasi 

pasar 

Kehadiran, 
Tugas, 

Partisipasi 
Kelas: 40% 

http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949


strategis, membentuk dan 

memilih strategi 

segmentasi. 

segmentasi 
pasar 

Bentuk non-test: 
Ringkasan hasil 
rujukan 

 http://elearning.alm
aata.ac.id/course/vie
w.php?id=6949#:~:te
xt=https%3A//meet.
google.com/iof%2Dn
nrw%2Djxm 
 

2. Strategi dan 

segmentasi 

berorientasi pasar 

3. aktivitas-aktivitas 

serta keputusan 

dalam segmentasi 

pasar 

4. segmentasi pasar 

5. segmentasi pasar 

6. Memilih strategi 

segmentasi 

Craven, D.W. & Piercy, 

N.F. (2013). Strategic 

Marketing, Tenth Edition.  

Boston: McGraw-Hill 

Companies, Inc 

 

Kotler & Keller 

(2019).Marketing 

Management. New Jersey: 

Prentice Hall 

 

 
UTS: 30% 
UAS: 30% 

5-6 Mampu dan memahami 

strategi pengelolaan 

hubungan dengan 

konsumen dan Penciptaan 

Ekuitas Merek  

Kedalaman 

menjelaskan 
peranan CRM dan 

merek  

 

Kriteria: 
Ketepatan dan 
penugasan 
 
Bentuk non-test: 
Ringkasan hasil 
rujukan 

Metode Latihan 
Keterampilan (Tutorial) 
Daring: (1 x (3x50”)] 
Tugas 1: 
Fenomena pemasaran 
jasa pada pelayanan Go 
food 

http://elearning.alm
aata.ac.id/course/vie
w.php?id=6949 
 
http://elearning.alm
aata.ac.id/course/vie
w.php?id=6949#:~:te
xt=https%3A//meet.
google.com/iof%2Dn
nrw%2Djxm 

1. peranan CRM dan 

merek  

2. proses penyusunan 

strategi CRM dan 

merek  

3. proses penciptaan nilai 

dan merek  

4. hubungan antara CRM 

dengan pemasaran 

strategis pada merek  
 

Kehadiran, 
Tugas, 

Partisipasi 
Kelas: 40% 

 
UTS: 30% 
UAS: 30% 

http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949#:~:text=https%3A//meet.google.com/iof%2Dnnrw%2Djxm


 Craven, D.W. & Piercy, 

N.F. (2013). Strategic 

Marketing, Tenth Edition.  

Boston: McGraw-Hill 

Companies, Inc 

 

Kotler & Keller 

(2019).Marketing 

Management. New Jersey: 

Prentice Hall 

 

7 Mampu dan memahami 

metode-metode serta 

kapabilitas yang 

dibutuhkan untuk 

mempelajari konsumen dan 

strategi branding  

Kedalaman 

menjelaskan 

strategi 

berorientasi 

pasar, market-

sensing, dan 

proses 

pembelajaran 

dan strategi 

branding  

 

Kriteria: 
Ketepatan dan 
penugasan 
 
 
Bentuk non-test: 
Ringkasan hasil 
rujukan 

Metode Latihan 
Keterampilan 
(Tutorial) 
Daring: (1 x (3x50”)] 
 

http://elearning.alm
aata.ac.id/course/vie
w.php?id=6949 
 
https://meet.google.
com/vfr-fbwc-pim 
 

1. strategi berorientasi 
pasar, market-
sensing, dan proses 
pembelajaran dan 
strategi branding  

2. peranan informasi 
dan pengetahuan 
sebagai sumber 
data dalam 
pemasaran dan 
strategi branding 

3. intelejen pemasaran 
dan knowledge 
management 

4. isu-isu etika yang 
berhubungan 
dengan cara 
pengumpulan dan 
penggunaan 
informasi dan 
strategi branding  

 
 

Kehadiran, 
Tugas, 

Partisipasi 
Kelas: 40% 

 
UTS: 30% 
UAS: 30% 

http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
https://meet.google.com/vfr-fbwc-pim
https://meet.google.com/vfr-fbwc-pim


Craven, D.W. & Piercy, 

N.F. (2013). Strategic 

Marketing, Tenth Edition.  

Boston: McGraw-Hill 

Companies, Inc 

 

Kotler & Keller 

(2019).Marketing 

Management. New Jersey: 

Prentice Hall 

 

8 Evaluasi Tengah Semester / Ujian Tengan Semester  

9-10 Mampu dan memahami 

penargetan pasar sasaran 

serta pemosisian strategis. 

Ketetapan 

menjelaskan 

strategi dalam 

penargetan 

pasar sasaran 
 

Kriteria: 
Ketepatan, keaktifan 
diskusi dengan 
bertanya dan 
menjawab 
 
Bentuk non-test: 
Ringkasan hasil 
rujukan 

Metode Latihan 
Keterampilan 
(Persentasi Kelompok) 
Daring: (1 x (3x50”)] 

 

http://elearning.alm
aata.ac.id/course/vie
w.php?id=6949 
 
https://meet.google.
com/vfr-fbwc-pim 
 

1. strategi dalam 
penargetan pasar 
sasaran 

2. penargetan sasaran 
pasar di berbagai 
macam lingkungan 
pemasaran 

3. strategi pemosisian 
(posisioning) serta 
mengembangkan 
strategi posisioning 

4. cara-cara untuk 
mengukur tingkat 
efektivitas 
pemosisian 

5. Studi Kasus Strategi 
pemasaran dalam 
pemosisian. 

 

 

 

Kehadiran, 
Tugas, 

Partisipasi 
Kelas: 40% 

 
UTS: 30% 
UAS: 30% 

http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
https://meet.google.com/vfr-fbwc-pim
https://meet.google.com/vfr-fbwc-pim


Craven, D.W. & Piercy, 

N.F. (2013). Strategic 

Marketing, Tenth Edition.  

Boston: McGraw-Hill 

Companies, Inc 

 

Kotler & Keller 

(2019).Marketing 

Management. New Jersey: 

Prentice Hall 

 
11-12 Mampu dan memahami 

pentingnya hubungan 
strategis antar organisasi 
dan memaparkan 
métode-metode dalam 
membentuk dan 
mempertahankan 
hubungan tersebut. 

Pentingnya 

hubungan antar 

organisasi dan 

manfaatnya bagi 

pihak-pihak yang 

terkait 

 

Kriteria: 
Ketepatan, keaktifan 
diskusi dengan 
bertanya dan 
menjawab 
Bentuk non-test: 
Ringkasan hasil 
rujukan 

Metode Latihan 
Keterampilan 
(Persentasi 
Kelompok) 
 

Daring: (1 x (3x50”)] 

 

http://elearning.alm
aata.ac.id/course/vie
w.php?id=6949 
 
https://meet.google.
com/ahi-fyrb-fau 
 

1. pentingnya hubungan 

antar organisasi dan 

manfaatnya bagi 

pihak-pihak yang 

terkait 

2. bentuk hubungan yang 

umum terjadi antara 

organisasi bisnis 

3. mengorganisir 

hubungan antar 

organisasi 

Craven, D.W. & Piercy, 

N.F. (2013). Strategic 

Marketing, Tenth Edition.  

Boston: McGraw-Hill 

Companies, Inc 

 

Kotler & Keller 

(2019).Marketing 

Management. New Jersey: 

Prentice Hall 

 

Kehadiran, 
Tugas, 

Partisipasi 
Kelas: 40% 

 
UTS: 30% 
UAS: 30% 

13-14 Mampu dan memahami 
arti penting inovasi bagi 
keberhasilan strategi 

inovasi sebagai 

proses yang 

berorientasi 

Kriteria: 
Ketepatan, keaktifan 
diskusi dengan 

Metode Latihan 
Keterampilan 

http://elearning.alm
aata.ac.id/course/vie
w.php?id=6949 

1. inovasi sebagai 

proses yang 

Kehadiran, 
Tugas, 

http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
https://meet.google.com/ahi-fyrb-fau
https://meet.google.com/ahi-fyrb-fau
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949
http://elearning.almaata.ac.id/course/view.php?id=6949


pemasaran serta strategi 
terhadap produk baru. 

terhadap 

konsumen 

 

bertanya dan 
menjawab 
Bentuk non-test: 
Ringkasan hasil 
rujukan 

(Persentasi 
Kelompok) 

 
Daring: (1 x (3x50”)]  

 
https://meet.google.
com/ahi-fyrb-fau 
 

berorientasi 

terhadap konsumen 

2. proses perencanaan 

produk baru 

3. proses peluncuran 

produk baru mulai 

dari pengumpulan 

ide, evaluasi dan 

analisis bisnis, 

pengembangan 

produk, test pasar, 

hingga 

komersialisasi 

Partisipasi 
Kelas: 40% 

 
UTS: 30% 
UAS: 30% 

16 Evaluasi Akhir Semester / Ujian Akhir Semester  

 
 
 
Catatan :    

1. Capaian Pembelajaran Lulusan PRODI (CPL-PRODI) adalah kemampuan yang dimiliki oleh setiap lulusan PRODI yang merupakan internalisasi dari 
sikap, penguasaan pengetahuan dan ketrampilan sesuai dengan jenjang prodinya yang diperoleh melalui proses pembelajaran. 

2. CPL yang dibebankan pada mata kuliah adalah beberapa capaian pembelajaran lulusan program studi (CPL-PRODI) yang digunakan untuk 
pembentukan/pengembangan sebuah mata kuliah yang terdiri dari aspek sikap, ketrampulan umum, ketrampilan khusus dan pengetahuan. 

3. CP Mata kuliah (CPMK) adalah kemampuan yang dijabarkan secara spesifik dari CPL yang dibebankan pada mata kuliah, dan bersifat spesifik 
terhadap bahan kajian atau materi pembelajaran mata kuliah tersebut. 

4. Sub-CP Mata kuliah (Sub-CPMK) adalah kemampuan yang dijabarkan secara spesifik dari CPMK yang dapat diukur atau diamati dan merupakan 
kemampuan akhir yang direncanakan pada tiap tahap pembelajaran, dan bersifat spesifik terhadap materi pembelajaran mata kuliah tersebut. 

5. Indikator penilaian kemampuan dalam proses maupun hasil belajar mahasiswa adalah pernyataan spesifik dan terukur yang mengidentifikasi 
kemampuan atau kinerja hasil belajar mahasiswa yang disertai bukti-bukti. 

https://meet.google.com/ahi-fyrb-fau
https://meet.google.com/ahi-fyrb-fau


6. Kreteria Penilaian adalah patokan yang digunakan sebagai ukuran atau tolok ukur ketercapaian pembelajaran dalam penilaian berdasarkan 
indikator-indikator yang telah ditetapkan. Kreteria penilaian merupakan pedoman bagi penilai agar penilaian konsisten dan tidak bias. Kreteria 
dapat berupa kuantitatif ataupun kualitatif. 

7. Bentuk penilaian: tes dan non-tes. 
8. Bentuk pembelajaran: Kuliah, Responsi, Tutorial, Seminar atau yang setara, Praktikum, Praktik Studio, Praktik Bengkel, Praktik Lapangan, Penelitian, 

Pengabdian Kepada Masyarakat dan/atau bentuk pembelajaran lain yang setara. 
9. Metode Pembelajaran: Small Group Discussion, Role-Play & Simulation, Discovery Learning, Self-Directed Learning, Cooperative Learning, 

Collaborative Learning, Contextual Learning, Project Based Learning, dan metode lainnya yg setara. 
10. Materi Pembelajaran adalah rincian atau uraian dari bahan kajian yg dapat disajikan dalam bentuk beberapa pokok dan sub-pokok bahasan. 
11. Bobot penilaian adalah prosentasi penilaian terhadap setiap pencapaian sub-CPMK yang besarnya proposional dengan tingkat kesulitan pencapaian 

sub-CPMK tsb., dan totalnya 100%. 
12. TM=Tatap Muka, PT=Penugasan terstruktur, BM=Belajar mandiri. 

 
 
 
 
 
 
 



 
 
  



 
 
  



DAFTAR NILAI MAHASISWA          

             
Tahun Ajaran : 2021/2022          
Semester : Genap          
Jenjang Studi : S1          

Program Studi : MANAJEMEN          

Kelas Kuliah :  01          

Kode MK : MNJ025          
Mata Kuliah : Strategi Pemasaran          
                          

No. NIM K Nama Mahasiswa           

UAS / 

REMIDI   Nilai ANGKA / ESBED   

        HADIR HARIAN TUGAS PRAKTIKUM MID UAS TOTAL NILAI AKHIR   
PERSENTASE 

BOBOT (%) 
          15   35 50 

100 
100 

  
1 182400048   NURI SUSILOWATI     75   80 80 79,25 A/B     

2 192400063   

ALFIANA NUR 

FITRIANTI     65   70 80 74,25 B     

3 192400066   

BUSTANUL ALWI 

FARHANI     65   78 80 77,05 A/B     

4 192400070   

DHARMAWAN 

AGUS WIJAYA      60   60 75 67,5 B/C     

5 192400072   DWI HERMAWATI     75   80 75 76,75 A/B     

6 192400078   MEI NITASARI     70   75 80 76,75 A/B     

7 192400080   

MUHAMMAD ALI 

HAIDAR     75   76 75 75,35 A/B     

8 192400082   

MUHAMMAD 

MAULID YALDI         65 60 52,75 D     



9 192400083   

MUHAMMAD 

SHALAHUDDIN 

ALRASYID         75 80 66,25 B/C     

10 192400086   REMA FRANSISKA     70   80 80 78,5 A/B     

11 192400087   

RETNO 

SUNDARININGRUM     70   75 70 71,75 B     

12 192400089   RITA SAFITRI     80   76 73 75,1 A/B     

13 192400092   

ROFIQ 

BURHANNUDIN         65 70 57,75 D     

14 192400096   SUTARTO BALICH         75 75 63,75 C     

15 192400097   

THORIQ ALFA 

RIZKI     70       10,5 E     

16 192400099   

AVIVATUL 

LATIFAH     70   75 75 74,25 B     

17 192400100   HASRUDIN     70   80 80 78,5 A/B     

18 192400107   

MILENDA 

YULIANTI     60   70 70 68,5 B/C     

19 192400114   

AHSANI 

MUHAMMAD NUR 

UTAMA     60   65 65 64,25 B/C     

20 202400133   

NAJIDA LAHA 

AZMA     60   70 70 68,5 B     

21 202400230   

SYIFAUL 

MUBAROKAH         75 70 61,25 B/C     

              
              
           Yogyakarta, 8 Agustus 2022  
           Dosen Pengampu     
              
              
           

 

  
              
              
           Dimas Wibisono,S.E.,M.B.A   



          

          
 

 
 



 
 
 

 
 



 
 
 

 
 



 
 
 

 
 



 
 
 

 
 



 
 
 

 
 



 
 
 
 

 


