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	Capaian Pembelajaran (CP)
	CPL-PRODI yang dibebankan pada MK

	
	CPL 1
	Lulusan mampu menunjukkan kepribadiaan yang berakhlak dan berintegritas melalui proses  pembelajaran yang menghargai kebhinekaan Indonesia dan nilai keutamaan dibidang keahlian ilmu Ilmu Komunikasi secara mandiri

	
	CPL 2 
	Lulusan mampu merasionalkan konsep, kaidah, proses penyusunan rencana, implementasi, monitoring dan pengembangan program komunikasi, serta pengetahuan tentang regulasi terkait bidang komunikasi 

	
	CPL 3 
	Lulusan mampu mengkorelasikan hasil kerja mandiri dan kelompok yang bermutu, terukur dengan pemikiran logis, kritis, sistematis, serta inovatif dalam konteks pengembangan ilmu komunikasi

	
	CPL 4
	Lulusan mampu merencanakan, memproduksi, dan mendistribusikan pesan komunikasi untuk mengukur keterampilannya menggunakan konsep dan teori komunikasi yang inovatif dan relevan terhadap kaidah-kaidah ilmiah bidang ilmu komunikasi.

	
	CPL 5
	Lulusan Mampu menciptakan suatu program komunikasi secara kolaboratif dan berkelanjutan. Memotret keinginan stakeholder serta mengembangkan pembelajaran komunikasi pengembangan usaha rintisan dan penyelesaian masalah komunikasi.

	
	CPL 6
	Lulusan mampu mengembangkan proses komunikasi bisnis dan kewirausahaan antar budaya.

	
	Capaian Pembelajaran Mata Kuliah (CPMK)

	
	CPMK 1
	 Mahasiswa mampu menganalisis definisi dan konsep persuasif, lobi dan negosiasi

	
	CPMK 2
	Mahasiswa mampu menganalisis prinsip persuasif, lobi dan negosiasi

	
	CPMK 3
	Mahasiswa mampu menganalisis komunikator dalam komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

	
	CPMK 4
	Mahasiswa mampu menganalisis khalayak komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

	
	CPMK 5
	Mahasiswa mampu menganalisis desain pesan komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

	
	Kemampuanakhirtiaptahapanbelajar (Sub-CMPK)

	
	Sub-CPMK 1
	Mahasiswa mampu menganalisis definisi dan konsep komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

	
	Sub-CPMK 2
	Mahasiswa mampu menganalisis prinsip persuasif, lobi dan negosiasi

	
	Sub-CPMK 3
	Mahasiswa mampu menganalisis komunikator dalam pesan komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

	
	Sub-CPMK 4
	Mahasiswa mampu menganalisis khalayak komunikasi persuasif, khalayak rasional, khalayak intuitive dan khalayak emosional

	
	Sub-CPMK 5
	Mahasiswa mampu membuat desain pesan komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

	
	Sub-CPMK 6
	Mahasiswa mampu membuat festival karya pesan komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

	
	Korelasi CPL terhadap CPMK

	
	 
	CPMK 1
	CPMK 2
	CPMK 3
	CPMK 4
	CPMK 5

	
	CPL 1 
	√
	√
	√
	√
	√

	
	CPL 2 
	√
	 
	 
	 
	 

	
	CPL 3 
	√
	√
	√
	√
	√

	
	CPL4 
	√
	√
	√
	√
	√

	
	CPL 5 
	√
	√
	√
	√
	√

	
	CPL 6 
	√
	√
	√
	 
	 

	Deskripsi Singkat MK
	Mata kuliah ini bertujuan untuk mengeksplorasi perspektif teoritis dan praktis komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

	Bahan Kajian/ Materi Pembelajaran
	1. Definisi, konsep komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi serta kontrak perkuliahan
2. Prinsip persuasif, lobi dan negosiasi
3. Komunikator dalam pesan komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi
4. Khalayak komunikasi persuasif, khalayak rasional, khalayak intuitive dan khalayak emosional
5. Desain pesan komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

	Pustaka
	Utama :

	
	1. Levine, R. 2006. The Power of Persuasion: How We Are Bought and Sold. Oxford: Oneword Publication: 
Bab 8: Winning Hearts and Minds (187-207)
2. Levine, R. 2006. The Power of Persuasion: How We Are Bought and Sold. Oxford: Oneword Publication: Bab 8: Winning Hearts and Minds (187-207).
3. Wilson, J. 2009. The Voice of Success: A Woman’s Guide to a Powerful and Persuasive Voice. New York: AMACOM:
Part 1. Effective Communication: How to Use Your Voice to Get What You Want (hal. 23-46) 
4. Young, R.O. 2017. Persuasive Communication, How Audiences Decide, Second Edition. New York and London: Routledge 
       Part 1. Understanding Rational Decision Making: Bab 1: Audience Decision Making Expertise (hal 3-46)
       Part 2. Understanding Intutive Decision Making: Bab 6: Person Perception in Audience Decision Making (hal. 261-300). 
       Part 3. Understanding Emotional Decision Making: Bab 7: Emotions in Audiences Decision Making (hal 311-356)
5. Scott, L.M., & Batra, R. (ed.). 2003. Persuasive Imagery: A consumer Response Perspective. Mahwah, New Jersey: Lawrence Erlbaum Associates, Publisher. Bab 2: A Review of the Visual Rhetoric Literature
6. Mulholland, J. 2005. Handbook of Persuasive Tactics: A Practical Languange Guide. London and New York: Routledge. Table of Task (hal 1-15).
7. Duarte, N. 2012. Harvard Business Review Guide to Persuasive Presentations. Boston, MA: Harvard Business Review Press


	
	Pendukung :

	
	Priyandono. Komunikasi Persuasif. http://sidos.unisri.ac.id/publikasi/49PRIYANDONO-ok.pdf
Soemirat, S. & Suryana, A. Modul 1: Falsafah dan Konsep-konsep Dasar Komunikasi Persuasif. Kegiatan Belajar 2: Konsep-konsep dasar Komunikasi Persuasif http://repository.ut.ac.id/4495/1/SKOM4326-M1.pdf


	Dosen Pengampu
	Prameswari Handayani, M.I.Kom, Wiranta Yudha Ginting, M.A 

	Mata Kuliah Syarat
	



	Mingguke-
	Kemampuan akhir tiap tahapan belajar (Sub-CPMK)
	Penilaian
	Bentuk Pembelajaran, Metode Pembelajaran, Penugasan Mahasiswa (Estimasi Waktu)
	Materi Pembelajaran (Pustaka)
	Bobot
Penilaian %

	
	
	Indikator
	Kriteria & bentuk
	Luring
	Daring
	
	

	1 - 2
	





Mahasiswa menjelaskan definisi dan konsep komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi
(Sub-CPMK 1 )
	Menjelaskan definisi, konsep komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

	
Kriteria:
Penguasaan konsep dan keterampilan menganalisis 

Bentuk: Tes lisan, lembar kerja mahasiswa, keaktifan, sikap
	
Bentuk Pembelajaran : Mendiskusikan bahan literature tentang definisi, konsep komunikasi persuasif

Metode : Eksplorasi Diskusi

Tugas : Mengidentifikasi konsep komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

(BT 2x60’) + (BM 2x60’) + (TM 2x50’)
	LMS Universitas Pakuan
	Priyandono. Komunikasi Persuasif. http://sidos.unisri.ac.id/publikasi/49PRIYANDONO-ok.pdf

Soemirat, S. & Suryana, A. Modul 1: Falsafah dan Konsep-konsep Dasar Komunikasi Persuasif. Kegiatan Belajar 2: Konsep-konsep dasar Komunikasi Persuasif http://repository.ut.ac.id/4495/1/SKOM4326-M1.pdf
	15


	


3 - 4
	


Mahasiswa menganalisis prinsip persuasif,lobi dan negosiasi
(Sub-CPMK 2)
	

Menganalisis prinsip persuasif, lobi dan negosiasi
	Kriteria:
Penguasaan konsep dan keterampilan menganalisis 

Bentuk: Tes lisan, lembar kerja mahasiswa, keaktifan, sikap
	Bentuk Pembelajaran : Mendiskusikan bahan literature tentang prinsip persuasif

Metode : Eksplorasi Diskusi


Tugas : Mengidentifikasi prinsip persuasif, lobi dan negosiasi

(BT 2x60’) + (BM 2x60’) + (TM 2x50’)
	LMS Universitas Pakuan
	Levine, R. 2006. The Power of Persuasion: How We Are Bought and Sold. Oxford: Oneword Publication: Bab 8: Winning Hearts and Minds (187-207).

	15

	
5 - 7
	Mahasiswa mampu menganalisis komunikator dalam pesan komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi
 (Sub-CPMK 3)
	Menganalisis komunikator dalam pesan komunikasi persuasif
	Kriteria:
Penguasaan konsep dan keterampilan menganalisis 

Bentuk: Tes lisan, lembar kerja mahasiswa, keaktifan, sikap
	Bentuk Pembelajaran : Mendiskusikan bahan literature tentang komunikator dalam pesan komunikasi persuasif

Metode : Eksplorasi Diskusi

Tugas : Mengidentifikasi pesan komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

(BT 2x60’) + (BM 2x60’) + (TM 2x50’)
	LMS Universitas Pakuan
	Wilson, J. 2009. The Voice of Success: A Woman’s Guide to a Powerful and Persuasive Voice. New York: AMACOM:
Part 1. Effective Communication: How to Use Your Voice to Get What You Want (hal. 23-46) 

	15

	8
	Ujian Tengah Semester

	



9 - 10



	


Mahasiswa mampu menganalisis khalayak komunikasi persuasif; khalayak rasional, khalayak intuitive dan khalayak emosional
(Sub-CPMK 4)
	

Menganalisis khalayak komunikasi persuasif; khalayak rasional, khalayak intuitive dan khalayak emosional
	Kriteria:
Penguasaan konsep dan keterampilan menganalisis 

Bentuk: Tes lisan, lembar kerja mahasiswa, keaktifan, sikap 
	Bentuk Pembelajaran : Mendiskusikan bahan literature tentang khalayak komunikasi persuasif; khalayak rasional, khalayak intuitive dan khalayak emosional

Metode : Eksplorasi Diskusi

Tugas : Mengidentifikasi khalayak komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

(BT 2x60’) + (BM 2x60’) + (TM 2x50’)
	LMS Universitas Pakuan
	Young, R.O. 2017. Persuasive Communication, How Audiences Decide, Second Edition. New York and London: Routledge

Part 1. Understanding Rational Decision Making: Bab 1: Audience Decision Making Expertise (hal 3-46)

Part 2. Understanding Intutive Decision Making: Bab 6: Person Perception in Audience Decision Making (hal. 261-300)

Part 3. Understanding Emotional Decision Making: Bab 7: Emotions in Audiences Decision Making (hal 311-356)



	15

	



11 - 12




	



Mahasiswa mampu membuat desain pesan komunikasi persuasif  
(Sub-CPMK 5)
	



Mendesain pesan komunikasi persuasif
	Kriteria:
Ketrampilan kinerja, keaktifan 

Bentuk: penilaian kinerja, presentasi, tes lisan, keaktifan, sikap

	Bentuk Pembelajaran : Mendiskusikan bahan literature tentang pesan komunikasi persuasif

Metode : PjBL

Tugas : Membuat  desain pesan komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

(BT 2x60’) + (BM 2x60’) + (TM 2x50’)
	LMS Universitas Pakuan
	
Scott, L.M., & Batra, R. (ed.). 2003. Persuasive Imagery: A consumer Response Perspective. Mahwah, New Jersey: Lawrence Erlbaum Associates, Publisher. Bab 2: A Review of the Visual Rhetoric Literature


Mulholland, J. 2005. Handbook of Persuasive Tactics: A Practical Languange Guide. London and New York: Routledge. Table of Task (hal 1-15).

	20

	





13 – 15 
	





Mahasiswa mampu membuat festival karya pesan komunikasi persuasif, lobi dan negoasiasi
(Sub-CPMK 6)
	





Membuat festival karya pesan komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

	Kriteria:
Ketrampilan kinerja,
Keaktifan

Bentuk: penilaian kinerja, presentasi, tes lisan, keaktifan, sikap

	Bentuk Pembelajaran : Mahasiswa bersama kelompoknya menghasilkan festival karya pesan komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi

Metode : PjBL

Tugas : mempresentasikan festival karya pesan komunikasi persuasif, lobi dan negosiasi



(BT 2x60’) + (BM 2x60’) + (TM 2x50’)
	LMS Universitas Pakuan
	Duarte, N. 2012. Harvard Business Review Guide to Persuasive Presentations. Boston, MA: Harvard Business Review Press

	20

	16
	Ujian Akhir Semester

	  
	
	
	
	
	
	
	           100























Rencana, Distribusi, dan Persentase Penilaian MK Komunikasi Persuasif, Lobi dan Negosiasi
	Sub-CPMK
	UTS
	UAS
	Produk
	Reflective Journal/
laporan
	Presentasi/
Unjuk Kinerja
	Lembar kerja
	Tes lisan
	Keaktifan
	Sikap
	Persentase Penilaian

	Sub-CPMK 1
	5%
	
	
	2
	
	3%
	3%
	1%
	1%
	15%

	Sub-CPMK 2
	5%
	
	
	
	
	5%
	3%
	1%
	1%
	15%

	Sub-CPMK 3
	5%
	
	
	
	
	5%
	3%
	1%
	1%
	15%

	Sub-CPMK 4
	5%
	
	
	
	
	5%
	3%
	1%
	1%
	15%

	Sub-CPMK 5
	
	10%
	
	
	5%
	
	3%
	1%
	1%
	20%

	Sub-CPMK 6
	
	10%
	5%
	
	2%
	
	1%
	1%
	1%
	20%

	Persentase
Penilaian
	20%
	20%
	5%
	
	7%
	18%
	16%
	6%
	6%
	100%



																	Bogor, 1 Juli 2023
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