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Capaian
Pembelajaran
(CP)

CPL-PRODI yang dibebankan pada MK
CPL 5 Memiliki pengetahuan terkait pemasaran konvensional, pemasaran digital dan riset pemasaran. (P3)
CPL 11 Mampu merancang dan mengembangkan strategi pemasaran yang terintegrasi secara konvensional

maupun digital berdasarkan hasil analisis pasar dan tren yang berlaku di masa kini dan mendatang pada
organisasi laba dan nirlaba. (KK2)

Capaian Pembelajaran Mata Kuliah (CPMK)
CPMK 1 Mahasiswa mampu mengklasifikasikan Customer Value, Value Discovery, dan Customer Satisfaction

dalam konteks pemasaran konvensional dan digital
CPMK 2 Mahasiswa mampu menemukan Customer Value melalui engagement dalam pendekatan sebuah kasus.
CPMK 3 Mahasiswa mampu mengembangkan strategi nilai pelanggan yang berfokus pada penemuan, penciptaan,

dan penyampaian nilai.
CPMK 4 Mahasiswa mampu mengukur dan mengevaluasi keberhasilan strategi nilai pelanggan melalui berbagai



indikator kinerja.
Kemampuan akhir tiap tahapan belajar (Sub-CMPK)
Sub-CPMK 1 Mahasiswa dapat memahami konsep dasar customer value

Sub-CPMK 2 Mahasiswa dapat menjelaskan customer value mindset
Sub-CPMK 3 Mahasiswa dapat menjelaskan customer value discovery
Sub-CPMK 4 Mahasiswa dapat mengukur dan mengevaluasi kepuasan pelanggan
Sub-CPMK 5 Mahasiswa dapat menjelaskan penciptaan nilai
Sub-CPMK 6 Mahasiswa dapat menjelaskan customer relationship
Sub-CPMK 7 Mahasiswa dapat menjelaskan Co-Creation
Sub-CPMK 8 Mahasiswa dapat menjelaskan Value Creation
Sub-CPMK 9 Mahasiswa dapat menjelaskan Customer Experience
Sub-CPMK 10 Mahasiswa dapat menjelaskan penciptaan nilai dan kepuasan pelanggan
Korelasi CPL terhadap CPMK

CPMK 1 CPMK 2 CPMK 3 CPMK 4
CPL 5
CPL 11

Deskripsi
Singkat MK

Customer Value Discovery, Creation, and Delivery bertujuan untuk memberikan pemahaman mendalam tentang bagaimana
mengidentifikasi, menciptakan, dan mengantarkan nilai bagi pelanggan. Mahasiswa akan belajar berbagai konsep dan
strategi yang digunakan oleh perusahaan untuk memahami kebutuhan pelanggan, merancang produk dan layanan yang
memenuhi kebutuhan tersebut, dan memastikan bahwa pelanggan menerima nilai yang diharapkan.

Bahan Kajian/
Materi
Pembelajaran

1. Customer Value
2. Customer Value Mindset
3. Customer Value Discovery
4. Kepuasan Pelanggan
5. Penciptaan Nilai
6. Customer Relationship
7. Co- Creation
8. Value Creation
9. Customer Experience
10.Menciptakan Nilai dan Kepuasan Pelanggan
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Bobot
Penilai
an %Indikator Kriteria& bentuk Luring Daring

1 Mahasiswa dapat
memahami konsep dasar
customer value

Ketepatan menginterpretasikan
konsep dasar customer value

Kriteria;
Ketepatan &
penguasaan

Kuliah dan
Diskusi
TM: 1x(3x50)

lms.unpak.ac.id

Customer value 10

2 Mahasiswa dapat
menjelaskan customer
value mindset

Ketepatan menjelaskan
customer value mindset

Kriteria;
Ketepatan &
penguasaan

Kuliah dan
Diskusi
TM: 1x(3x50)

lms.unpak.ac.id Customer value
mindset

10

3 Mahasiswa dapat
menjelaskan customer
value discovery

Ketepatan menjelaskan
customer value discovery

Kriteria;
Ketepatan &
penguasaan

Kuliah dan
Diskusi
TM: 1x(3x50)

lms.unpak.ac.id Customer value
discovery

10

4-5 Mahasiswa dapat
mengukur dan
mengevaluasi kepuasan
pelanggan

Ketepatan mengukur dan
mengevaluasi kepuasan
pelanggan

Kriteria;
Ketepatan &
penguasaan

Kuliah dan
Diskusi
TM: 1x(3x50)

lms.unpak.ac.id Kepuasan pelanggan 10

6-7 Mahasiswa dapat
menjelaskan penciptaan
nilai

Ketepatan menjelaskan
penciptaan nilai

Kriteria;
Ketepatan &
penguasaan

Kuliah dan
Diskusi
TM: 1x(3x50)

lms.unpak.ac.id Penciptaan nilai 10



8 Ujian Tengah Semester
9 Mahasiswa dapat

menjelaskan customer
relationship

Ketepatan menjelaskan
customer relationship

Kriteria;
Ketepatan &
penguasaan

Kuliah dan
Diskusi
TM: 1x(3x50)

lms.unpak.ac.id Customer relationship 10

10-11 Mahasiswa dapat
menjelaskan Co-Creation

Ketepatan menjelaskan Co-
Creation

Kriteria;
Ketepatan &
penguasaan

Kuliah dan
Diskusi
TM: 1x(3x50)

lms.unpak.ac.id Co-creation 10

12 Mahasiswa dapat
menjelaskan Value
Creation

Ketepatan menjelaskan Value
Creation

Kriteria;
Ketepatan &
penguasaan

Kuliah dan
Diskusi
TM: 1x(3x50)

lms.unpak.ac.id Value creation 10

13 Mahasiswa dapat
menjelaskan Customer
Experience

Ketepatan menjelaskan
Customer Experience

Kriteria;
Ketepatan &
penguasaan

Kuliah dan
Diskusi
TM: 1x(3x50)

lms.unpak.ac.id Customer experience 10

14-15 Mahasiswa dapat
menjelaskan penciptaan
nilai dan kepuasan
pelanggan

Ketepatan menjelaskan
penciptaan nilai dan kepuasan
pelanggan

Kriteria;
Ketepatan &
penguasaan

Kuliah dan
Diskusi
TM: 1x(3x50)

lms.unpak.ac.id Menciptakan nilai
Kepuasan pelanggan

10

16 Ujian Akhir Semester

Rencana, Distribusi, dan Persentase Penilaian MK*

Sub-CPMK Tes Tulis Tes Lisan Presentasi Keaktifan Sikap UTS UAS Persentase
Penilaian

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

Sub-CPMK 10

Persentase Penilaian
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Keterangan *): Bentuk dan jenis penilaian dapat disesuaikan dengan karakteristik mata kuliah


