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	Matakuliah     : Pemasaran Jasa
	Semester:  VIII
	sks: 2 (2/0)
	Kode MK: 
MAN19246

	Program Studi : Manajemen
	Dosen Pengampu/Penanggungjawab :  Viola De Yusa, S.E., M.M

	Capaian Pembelajaran  Lulusan (CPL)
	Sikap
1. Bertakwa kepada Tuhan Yang Maha Esa dan mampu menunjukkan sikap religious
2. Menunjukkan sikap bertanggungjawab atas pekerjaan di bidang keahliannya secara mandiri
Keterampilan Umum:
1. Menerapkan pemikiran logis, kritis, sistematis, dan inovatif dalam konteks pengembangan atau implementasi ilmu pengetahuan dan/atau teknologi sesuai dengan bidang manajemen pemasaran jasa
2. Mampu mengambil keputusan secara tepat dalam konteks penyelesaian masalah dibidang keahliannya berdasarkan hasil analisis informasi dan data.
CP Keterampilan Khusus
1.    Mampu menganalisis pemasaran jasa yang berhubungan dengan keseluruhan proses operasi dan penyampaian produk jasa yang mampu menghasilkan laba dan membangun relasi pelanggan.
2.    Mampu mengambil keputusan manajerial yang tepat berdasarkan analisis data dan informasi pada fungsi bisnis jasa

CP Pengetahuan
1. Menguasai konsep dan teknik menyusun rencana strategis dan menjabarkannya dalam rencana
Operasional dalam bidang pemasaran jasa


	Capaian Pembelajaran Matakuliah
(CPMK)
	Mampu menerapkan manajemen pemasaran jasa berbasis kompetensi sebagai latar belakang pengambilan keputusan manajerial yang optimal ketika menjalankan sebuah bisnis dibidang jasa.

	Deskripsi Matakuliah :
	Mata kuliah pemasaran jasa merupakan mata kuliah yang memberikan berbagai pemahaman tentang manajemen dan pemasaran jasa. Pembahasan lebih menitikberatkan pada aspek-aspek khusus pemasaran jasa. Dibahas pula tentang perilaku konsumen jasa, bersaing pada pasar yang kompetitif, mengelola penghantaran jasa dan strategi global pada bisnis jasa.

	Minggu ke -
	
Kemampuan yang diharapkan (Sub-CPMK)
	
Bahan Kajian/Materi
Pembelajaran
	Bentuk, Metode
Pembelajaran dan
Pengalaman
Belajar
	
Waktu
(menit)
	
Penilaian

	
	
	
	
	
	
Teknik
	
Indikator
	Bobot
(%)

	1


	Mahasiswa mampu menjelaskan tentang dinamika bisnis jasa dan pentingnya pemasaran jasa
	Dinamika Bisnis Jasa dan Pentingnya Pemasaran Jasa  
a. Perkembangan Industri Jasa
b. Pergeseran Paradigma dari Goods-Dominant Logic (GDL) ke Arah Service-Dominant Logic (SDL)
c. Faktor-Faktor yang Mendorong Pertumbuhan Bisnis Jasa
d. Situasi Strategis di Sektor Jasa
e. Pengertian Jasa
f. Karakteristik dan Klasifikasi Jasa
	Kuliah dan Diskusi



	TM : 2 x 50




	1. Ujian Tengah Semester (UTS)
2. Penilaian Tugas :
a. Ketepatan Jawaban Tugas
b. Ketepatan Waktu Pengumpulan Tugas

	Dapat menjelaskan mengenai : 
1. Perkembangan Industri Jasa
2. Pergeseran Paradigma dari Goods-Dominant Logic (GDL) ke Arah Service-Dominant Logic (SDL)
3.  Faktor-Faktor yang Mendorong Pertumbuhan Bisnis Jasa
4. Situasi Strategis di Sector Jasa
5. Arti dan Ruang Lingkup Jasa
6. Karakteristik dan Klasifikasi Jasa

	10%




	2

	Mahasiswa mampu menganalisis perilaku konsumen dalam konteks bisnis jasa
	Perilaku Konsumen Dalam Konteks Bisnis Jasa
a. Perilaku Konsumen Pada Setiap Kategori Jasa
b. Model Tiga Tahap Konsumsi Jasa
c. Tahap Pra Pembelian
d. Tahap Pelayanan
e. Tahap Pasca Pelayanan
f. Komponen yang Membentuk Ekspektasi Pelanggan & Faktor yang Mempengaruhinya
g. Metode GAP Kualitas Layanan

	Kuliah dan Diskusi
	TM : 2 x 50

	1. Ujian Tengah Semester (UTS)
2. Penilaian Tugas :
a. Ketepatan Jawaban Tugas
b. Ketepatan Waktu Pengumpulan Tugas
























	Dapat menganalisis mengenai : 
1. Perilaku Konsumen Pada Kategori Jasa
2. Model Tiga Tahap Konsumsi Jasa
3. Tahap Pra Pembelian
4. Tahap Pelayanan
5. Tahap Pasca Pelayanan
6. Komponen yang Membentuk Ekspektasi Pelanggan & Faktor yang Mempengaruhinya
7. Metode GAP Kualitas Layanan

	5%

	3
	Mahasiswa mampu menganalisis Strategi Segmentasi, Targeting dan Positioning Dalam Jasa
	Strategi Segmentasi, Targeting dan Positioning Dalam Jasa
a. Pentingnya Strategi STP dalam Jasa
b. Strategi Segmentasi Perusahaan Jasa
c. Strategi Targeting dan Tahapan Targeting
d. Strategi Positioning yang Efektif dan Tahapan Strategi Positioning Jasa
e. Kaitan Segmentasi, Targeting dan Positioning dengan Marketing Mix


	Kuliah dan Diskusi
	TM : 2 x 50

	1. Ujian Tengah Semester (UTS)
2. Penilaian Tugas :
a. Ketepatan Jawaban Tugas
b. Ketepatan Waktu Pengumpulan Tugas


	Dapat menganalisis mengenai : 
1. Pentingnya Strategi STP dalam Jasa
2. Strategi Segmentasi Perusahaan Jasa
3. Strategi Targeting dan Tahapan Targeting
4. Strategi Positioning yang Efektif dan Tahapan Strategi Positioning Jasa
5. Kaitan Segmentasi, Targeting dan Positioning dengan Marketing Mix
	5%

	4
	Mahasiswa mampu menganalisis tentang strategi produk
	Strategi Produk
a. Produk Jasa
b. Tingkatan Produk Jasa
c. Pengembangan Konsep Produk Jasa
d. Merek dan Diferensiasi Produk
e. Mengelola Pertumbuhan

	Kuliah dan Diskusi
	TM : 2 x 50

	1. Ujian Tengah Semester (UTS)
2. Penilaian Tugas :
a. Ketepatan Jawaban Tugas
b. Ketepatan Waktu Pengumpulan Tugas

	Dapat menganalisis mengenai : 
1. Produk Jasa
2. Tingkatan Produk Jasa
3. Pengembangan Konsep Produk Jasa
4. Merek dan Diferensiasi Produk
5. Mengelola Pertumbuhan
	5%

	5
	Mahasiswa mampu  mengelola lingkungan jasa
	Mengelola Lingkungan Jasa
a. Bukti Fisik
b. Fungsi dari Lingkungan Jasa
c. Model Respon Konsumen Terhadap Lingkungan Jasa
d. Dimensi-Dimensi Lingkungan Jasa
e. Penerapan Servicescape di Bisnis Jasa Restoran
f. Optimalisasi Lingkungan Jasa : Menuju Pemasaran Eksperensial
g. Pemasaran Eksperiensial
h. Strategic Experiental Modules (SEMs)
	Kuliah dan Diskusi
	TM : 2 x 50

	1. Ujian Tengah Semester (UTS)
2. Penilaian Tugas :
a. Ketepatan Jawaban Tugas
b. Ketepatan Waktu Pengumpulan Tugas

	Dapat  menganalisis 
1. Bukti Fisik
2. Fungsi dari Lingkungan Jasa
3. Model Respon Konsumen Terhadap Lingkungan Jasa
4. Dimensi-Dimensi Lingkungan Jasa
5. Penerapan Servicescape di Bisnis Jasa Restoran
6. Optimalisasi Lingkungan Jasa : Menuju Pemasaran Eksperensial
7. Pemasaran Eksperiensial
8. Strategic Experiental Modules (SEMs)
	10%

	6
	Mahasiswa mampu  menganalisis strategi penentuan harga jasa
	Strategi Penentuan Harga Jasa
a. Harga Jasa
b. Landasan Strategi Penentuan Harga
c. Tujuan Penentuan Harga
d. Faktor-Faktor yang Memengaruhi Penentuan Harga Jasa
e. Perumusan Strategi Penentuan Harga
f. Strategi dan Taktik Penentuan Harga
g. Pedoman dalam Memilih Metode Penentuan Harga yang Tepat
	Kuliah dan Diskusi
	TM : 2 x 50

	1. Ujian Tengah Semester (UTS)
2. Penilaian Tugas :
a. Ketepatan Jawaban Tugas
b. Ketepatan Waktu Pengumpulan Tugas

	Mampu menganalisis 
1. Harga Jasa
2. Landasan Strategi Penentuan Harga
3. Tujuan Penentuan Harga
4. Faktor-Faktor yang Memengaruhi Penentuan Harga Jasa
5. Perumusan Strategi Penentuan Harga
6. Strategi dan Taktik Penentuan Harga
7. Pedoman dalam Memilih Metode Penentuan Harga yang Tepat
	5%

	7
	Mahasiswa mampu  menganalisis tentang saluran penyampaian / distribusi jasa 
	Saluran Penyampaian / Distribusi Jasa
a. Keputusan Tentang Kemana, Kapan, dan Bagaimana
b. Pilihan-Pilihan untuk Penyerahan Jasa
c. Lebih Jauh tentang Lingkungan Fisik Penyampaian Jasa
d. Proses Penyerahan Jasa
e. Peran Perantara

	Kuliah dan Diskusi
	TM : 2 x 50

	1. Ujian Tengah Semester (UTS)
2. Penilaian Tugas :
a. Ketepatan Jawaban Tugas
b. Ketepatan Waktu Pengumpulan Tugas
	Mampu menganalisis mengenai :
1. Keputusan Tentang Kemana, Kapan, dan Bagaimana
2. Pilihan-Pilihan untuk Penyerahan Jasa
3. Lebih Jauh tentang Lingkungan Fisik Penyampaian Jasa
4. Proses Penyerahan Jasa
5. Peran Perantara

	5%

	8
	UJIAN TENGAH SEMESTER (UTS)
	
	
	90 Menit
	
	
	

	9
	Mahasiswa mampu menjelaskan strategi promosi dan komunikasi jasa
	Strategi Promosi dan Komunikasi Jasa
a. Pengertian dan Peranan Promosi
b. Bauran Promosi
c. Langkah Pengembangan Promosi dan Komunikasi yang Efektif


	Kuliah dan Diskusi
	TM : 2 x 50

	1. Ujian Akhir Semester (UAS)
2. Penilaian Tugas :
a. Ketepatan Jawaban Tugas
b. Ketepatan Waktu Pengumpulan Tugas

	Dapat menjelaskan mengenai 
1. Pengertian dan Peranan Promosi
2. Bauran Promosi
3. Langkah Pengembangan Promosi dan Komunikasi yang Efektif

	5%

	10
	Mahasiswa mampu menjelaskan tentang strategi sumber daya manusia (SDM) dalam pemasaran jasa
	Strategi Sumber Daya Manusia Dalam Pemasaran Jasa
a. Peran Penting Sumber Daya Manusia (SDM) dalam Perusahaan Jasa
b. Manajemen SUmber Daya Manusia (SDM) Perusahaan Jasa
c. Membangun Layanan Pelanggan
d. Proses Manajemen Sumber Daya Manusia Dalam Operasi Jasa

	Kuliah dan Diskusi
	TM : 2 x 50

	3. Ujian Tengah Semester (UAS)
4. Penilaian Tugas :
4. Ketepatan Jawaban Tugas
5. Ketepatan Waktu Pengumpulan Tugas
	Dapat menjelaskan mengenai :
1. Daya Manusia (SDM) dalam Perusahaan Jasa
2. Manajemen SUmber Daya Manusia (SDM) Perusahaan Jasa
3. Membangun Layanan Pelanggan
4. Proses Manajemen Sumber Daya Manusia Dalam Operasi Jasa

	   5%

	11
	Mahasiswa mampu  menjelaskan Proses Penilaian Kinerja
	Membangun Kepuasan dan Loyalitas Pelanggan
a. Kepuasan Pelanggan dan Kualitas Jasa
b. Pengaruh Kepuasan Pelanggan Terhadap Profit (Keuntungan) Perusahaan
c. Ketidakpuasan Pelanggan dan Perilaku Mereka
d. Kepuasan Pelanggan dan Loyalitas Pelanggan
e. Program Loyalitas Pelanggan Sebagai Upaya Mempertahankan Pelanggan
f. Pindah/Beralih (Switching)
g. Mengukur Loyalitas Sebagai Perilaku Purnapembelian atau Purnapenggunaan Jasa
h. Dimensi Perilaku Pelanggan Purnapembelian atau Purnapenggunaan Jasa

	Kuliah dan Diskusi
	TM : 2 x 50

	1. Ujian Akhir Semester (UAS) 
2. Penilaian Tugas Terstruktur :
a. Ketepatan Jawaban Tugas
b. Ketepatan    pengumpulan tugas
	Dapat menganalisis mengenai : 
1. Kepuasan Pelanggan dan Kualitas Jasa
2. Pengaruh Kepuasan Pelanggan Terhadap Profit (Keuntungan) Perusahaan
3. Ketidakpuasan Pelanggan dan Perilaku Mereka
4. Kepuasan Pelanggan dan Loyalitas Pelanggan
5. Program Loyalitas Pelanggan Sebagai Upaya Mempertahankan Pelanggan
6. Pindah/Beralih (Switching)
7. Mengukur Loyalitas Sebagai Perilaku Purnapembelian atau Purnapenggunaan Jasa
8. Dimensi Perilaku Pelanggan Purnapembelian atau Purnapenggunaan Jasa
	10%

	12
	Mahasiswa mampu Menganalisis pemulihan layanan dan penanganan keluhan pelanggan
	Pemulihan Layanan dan Penanganan Keluhan Pelanggan
a. Pentingnya Pemulihan Layanan
b. Paradoks Pemulihan Layanan
c. Pemulihan Layanan yang Efektif
d. Penanganan Keluhan Pelanggan

	Kuliah dan Diskusi
	TM : 2 x 50

	1. Ujian Akhir Semester (UAS)
2. Penilaian Tugas :
a. Ketepatan Jawaban Tugas
b. Ketepatan waktu pengumpulan tugas

	Mampu menganalisis mengenai : 
1. Pentingnya Pemulihan Layanan
2. Paradoks Pemulihan Layanan
3. Pemulihan Layanan yang Efektif
4. Penanganan Keluhan Pelanggan

	5%

	13


	Mahasiswa mampu  menganalisis pengorganisasian dan implementasi pemasaran jasa
	Pengorganisasian dan Implementasi Pemasaran Jasa :
1. Orientasi Pasar Dalam Penyusunan Struktur Organisasi Pemasaran
2. Membangun Organisasi yang Berorientasi Kepada Pelanggan
3. Strategi Inovatif Pemasaran dan Struktur Organisasi yang Mendukung Perusahaan Jasa
4. Permasalahan Pada Struktur Organisasi Tradisional 
5. Konflik Dalam Organisasi Jasa
6. Mengidentifikasi Konflik Antarfungsi
7. Pendekatan Penyelesaian Konflik
	Kuliah dan Diskusi

	TM 2 x 50 
 
	1. Ujian Akhir Semester (UAS)
2. Penilaian Tugas Terstruktur :
a. Ketepatan Jawaban Tugas
b. Ketepatan    pengumpulan tugas

	Dapat menganalisis mengenai
1. Orientasi Pasar Dalam Penyusunan Struktur Organisasi Pemasaran
2. Membangun Organisasi yang Berorientasi Kepada Pelanggan
3. Strategi Inovatif Pemasaran dan Struktur Organisasi yang Mendukung Perusahaan Jasa
4. Permasalahan Pada Struktur Organisasi Tradisional 
5. Konflik Dalam Organisasi Jasa
6. Mengidentifikasi Konflik Antarfungsi
7. Pendekatan Penyelesaian Konflik
	10%

	14
	Mahasiswa mampu menganalisis system informasi kualitas jasa
	Sistem Informasi Kualitas Jasa:
1. Peningkatan Kualitas Jasa Melalui Sistem Informasi
2. Integrasi Sistem Informasi Kualitas Jasa Dalam Perusahaan
3. Mendengarkan Konsumen- Sebuah Konsep dari Sistem Informasi Kualitas Jasa
4. Pendekatan-Pendekatan Untuk Riset Jasa
5. Keterlibatan Personal dalam Mendengarkan Pelanggan
6. Mengembangkan Sistem Informasi Kualitas Jasa Yang Efektif
	Kuliah dan Diskusi
	TM 2 x 50

	1. Ujian Akhir Semester (UAS)
2. Penilaian   Tugas Terstruktur:
a. Ketepatan jawaban Tugas
b. Ketepatan waktu pengumpulan tugas
	Dapat menganalisis mengenai : 
a. Peningkatan Kualitas Jasa Melalui Sistem Informasi
b. Integrasi Sistem Informasi Kualitas Jasa Dalam Perusahaan
c. Mendengarkan Konsumen- Sebuah Konsep dari Sistem Informasi Kualitas Jasa
d. Pendekatan-Pendekatan Untuk Riset Jasa
e. Keterlibatan Personal dalam Mendengarkan Pelanggan
f. Mengembangkan Sistem Informasi Kualitas Jasa Yang Efektif
	5%

	15
	Mahasiswa mampu  menjelaskan perkembangan teknologi internet sebagai saluran elektronik distribusi jasa
	Perkembangan Teknologi Internet Sebagai Saluran Elektronik Distribusi Jasa:
1. Fenomena E-Bisnis
2. Teknologi dan Pemasaran Jasa
3. Pengertian Situs
4. Sekilas Gambaran Mengenai Dunia Internet
5. Berbagai Bisnis Jasa Yang Ditawarkan Oleh Situs
6. Karakteristik Pemasaran Jasa Situs
7. Unsur-Unsur Bauran Pemasaran Situs Internet
	Kuliah dan Diskusi
	TM : 2 x 50

	1. Ujian Akhir Semester (UAS)
2. Penilaian Tugas Terstruktur :
a. Ketepatan Jawaban Tugas
b. Ketepatan waktu pengumpulan tugas
	Dapat menjelaskan mengenai :
a. Fenomena E-Bisnis
b. Teknologi dan Pemasaran Jasa
c. Pengertian Situs
d. Sekilas Gambaran Mengenai Dunia Internet
e. Berbagai Bisnis Jasa Yang Ditawarkan Oleh Situs
f. Karakteristik Pemasaran Jasa Situs
g. Unsur-Unsur Bauran Pemasaran Situs Internet


	5%

	16
	UJIAN AKHIR SEMESTER (UAS)
	
	
	90 Menit
	
	
	
































1. Tugas

	Minggu ke
	Bahan
Kajian/Materi
Pembelajaran
	
Tugas
	
Waktu
(menit)
	
Penilaian
	
Indikator
	
Bobot
(%)

	1
	Dinamika Bisnis Jasa dan Pentingnya Pemasaran Jasa
	Mandiri
	Mempelajari materi tentang dinamika bisnis jasa dan pentingnya pemasaran jasa

	
	
	
	

	
	
	Terstruktur
	 Mengerjakan soal latihan tentang dinamika bisnis jasa dan pentingnya pemasaran jasa

	90
	1. Analisis kasus 
2. Diskusi
3. Kemampuan menjawab
	1. Ketepatan 
menganalisis berbagai kasus  
2. Kemampuan Berdiskusi
3. Ketepatan menjawab pertanyaan.
	10 %

	2
	Perilaku Konsumen dalam Konteks Bisnis Jasa
	Mandiri 
	Mempelajari materi tentang perilaku konsumen dalam konteks bisnis jasa
	
	
	
	

	
	
	Terstruktur
	Latihan Soal tentang perilaku konsumen dalam konteks bisnis jasa
	90
	Jawaban Soal Latihan
	1. Ketepatan Jawaban Soal
2. Kemampuan Menjawab Soal Latihan

	5 %

	3
	Stategi Segmentasi, Targeting dan Positioning dalam Jasa
	 Mandiri
	Mempelajari materi tentang strategi segmentasi, targeting dan positioning dalam jasa
	
	
	
	

	
	
	Terstruktur
	Mengerjakan soal latihan tentang strategi segmentasi, targeting, dan positioning dalam Jasa

	90
	1. Analisis kasus
2. Diskusi
3. Kemampuan menjawab
	1. Ketepatan menganalisis berbagai kasus 
2. Kemampuan Berdiskusi
3. Ketepatan menjawab pertanyaan.
	5 %

	4
	Strategi Produk
	Mandiri
	Mempelajari materi tentang strategi produk
	
	
	
	

	
	
	Terstruktur
	Latihan Soal
	90
	1. Jawaban Soal tentang strategi produk
2. Kemampuan Menjawab
	1. Ketepatan menjawab pertanyaan soal
2. Ketepatan waktu mengumpulkan tugas

	5 %

	5

	Mengelola Lingkungan Jasa
	Mandiri
	Mempelajari materi tentang mengelola lingkungan jasa
	
	
	
	

	
	
	Terstruktur
	Mengerjakan soal latihan untuk diskusi kelompok
	90
	1. Analisis kasus
2. Diskusi
3. Kemampuan menjawab
	1. Ketepatan menganalisis berbagai kasus 
2. Kemampuan Berdiskusi
3. Ketepatan menjawab pertanyaan.
	


10 %

	6
	Strategi Penentuan Harga Jasa
	Mandiri





	Mempelajari materi tentang strategi penentuan harga jasa
	90’
	
	
	

	
	
	Terstruktur
	 Mengerjakan soal latihan untuk diskusi kelompok
	
	1. Analisis kasus
2. Diskusi
3. Kemampuan menjawab 
	1. Ketepatan menganalisis berbagai kasus 
2. Kemampuan Berdiskusi
3. Ketepatan menjawab pertanyaan.
	5 %

	7
	Saluran Penyampaian/ Distribusi Jasa
	Mandiri

	Mempelajari materi tentang saluran penyampaian/ distribusi jasa
	
	
	
	

	
	
	Terstruktur
	 Mengerjakan soal latihan untuk diskusi kelompok
	90
	1. Analisis kasus
2. Diskusi
3. Kemampuan menjawab
	1. Ketepatan menganalisis berbagai kasus 
2. Kemampuan Berdiskusi
3. Ketepatan menjawab pertanyaan.

	



5 %

	8
	Strategi Promosi dan Komunikasi Jasa
	Mandiri
	Mempelajari materi tentang strategi promosi dan komunikasi jasa
	
	
	
	

	
	
	Terstruktur
	 Mengerjakan soal latihan untuk diskusi kelompok

	90
	1. Analisis kasus
2. Diskusi
3. Kemampuan menjawab
	1. Ketepatan menganalisis berbagai kasus 
2. Kemampuan Berdiskusi
3. Ketepatan menjawab pertanyaan.

	5 %

	9
	Strategi Sumber Daya Manusia dalam Pemasaran Jasa
	Mandiri
	Mempelajari materi tentang strategi sumber daya manusia dalam pemasaran jasa
	
	
	
	

	
	
	Terstruktur
	Mengerjakan soal latihan untuk diskusi kelompok
	90
	1. Analisis kasus
2. Diskusi
3. Kemampuan menjawab
	1. Ketepatan menganalisis berbagai kasus 
2. Kemampuan Berdiskusi
3. Ketepatan menjawab pertanyaan.
	5 %




	 10
	Membangun Kepuasan dan Loyalitas Pelanggan
	Mandiri
	Mempelajari materi tentang membangun kepuasan dan loyalitas pelanggan
	
	
	
	

	
	
	Terstruktur
	Mengerjakan soal latihan untuk diskusi kelompok
	90
	1. Analisis kasus
2. Diskusi
3. Kemampuan menjawab
	1. Ketepatan menganalisis berbagai kasus 
2. Kemampuan Berdiskusi
3. Ketepatan menjawab pertanyaan.

	10 %

	11
	Pemulihan Layanan dan Penanganan Keluhan Pelanggan
	Mandiri
	Mempelajari materi tentang pemulihan layanan dan penanganan keluhan pelanggan
	
	
	
	

	
	
	Terstruktur
	Latihan soal 

	90
	 Jawaban Soal Latihan

	1. Ketepatan jawaban soal latihan
2. Ketepatan waktu mengumpulkan jawaban soal
3. Kemampuan Menjawab pertanyaan
	5 %

	12
	Pengorganisasian dan Implementasi Pemasaran Jasa
	Mandiri
	Mempelajari tentang pengorganisasian dan impementasi pemasaran jasa
	
	
	
	

	
	
	Terstruktur

	Latihan Soal 
	90
	Jawaban Soal Latihan
	1. Ketepatan jawaban soal latihan
2. Ketepatan waktu mengumpulkan jawaban soal
3. Kemampuan Menjawab Pertanyaan

	10 %

	13
	Sistem Informasi Kualitas Jasa
	Mandiri
	Mempelajari materi tentang system informasi kualitas jasa
	
	 

	
	

	
	
	Terstruktur
	Latihan soal
	90
	 Jawaban Soal Latihan

	1. Ketepatan jawaban soal latihan
2. Ketepatan waktu mengumpulkan jawaban soal
3. Kemampuan Menjawab Pertanyaan
	5 %

	14
	Perkembangan Teknologi Internet Sebagai Saluran Elektronik Distribusi Jasa
	Mandiri
	Mempelajari materi tentang perkembangan teknologi internet sebagai saluran elektronik distribusi jasa
	
	
	
	

	
	
	Terstruktu
	Latihan Soal
	120
	 Jawaban Soal Latihan
	1. Ketepatan jawaban soal latihan
2. Ketepatan waktu mengumpulkan jawaban soal
3. Kemampuan Menjawab Pertanyaan
	5 %



2. Penilaian
Aspek Penilaian
1)  Sikap		:  Cara menyampaikan dan menjelaskan materi diskusi, tanggungjawab dalam menyelesaikan tugas.
2)  Pengetahuan	:  Penguasaan materi yang ditunjukkan dalam diskusi, presentasi, ujian tengah semester dan ujian akhir semester
3)  Keterampilan	:  Kemampuan berkomunikasi dan Kerapihan PPT presentasi


Bobot Penilaian
· Bobot Nilai Harian (NH) nilai tugas terstruktur	= 2
· Bobot Nilai Ujian Tengah Semester (UTS)		= 2
· Bobot Nilai Ujian Akhir Semester (UAS)		= 3
· Nilai Akhir
 
	Nilai Akhir = 2 NH + 2 UTS + 3 UAS
				7
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