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I. DESKRIPSI MATA KULIAH: 

1. Mampu menguraikan konsep, prinsip, prosedur negosiasi dan advokasi bisnis. 

2. Terampil mengkomunikasikan, mempresentasikan dan menegosiasikan ide bisnis dan merumuskan ide tersebut 

dalam suatu kontrak bisnis. 

3. Mampu mengidentifikasi dan menganalisis masalah bisnis dan merumuskan alternatif pemecahan masalah dalam 

suatu proses negosiasi dan advokasi bisnis. 

4. Mampu mendemontrasikan social network analysis dan peta dampak advokasi sebagai evaluasi dampak advokasi 

bisnis. 

 

II. CAPAIAN PEMBELAJARAN LULUSAN (CPL) PROGRAM STUDI:  

A. Rumusan Sikap (S): 

1. Kemampuan untuk mengiternalisasikan ketakwaan kepada Tuhan YME dengan menjunjung tinggi nilai-nilai 

moral dan etika. 

2. Kemampuan untuk berkontribusi dalam bermasyarakat, berbangsa dan bernegara dengan menghargai nilai-

nilai toleransi, kepedulian dan kepekaan.   

B. Rumusan Pengetahuan (P): 

1. Memahami konsep dasar teori dan mampu berfikir kritis dalam menyelesaikan permasalahan Memiliki 

kemampuan berfikir logis, kritis dan sistematis dalam memahami konsep dasar keilmuan dan inovasi 

pembangunan pertanian terpadu dan berkelanjutan. 

2. Memiliki kemampuan kewirausahaan dengan menerapkan sistem manajemen teknologi informasi dan 

komunikasi agribisnis terpadu dan berkelanjutan. 

C. Rumusan Ketrampilan Umum (KU): 

1. Memiliki kemampuan untuk memperluas jejaring dan mendiseminasikan hasil kajian agribisnis berdasarkan 

hasil analisis informasi dan data.   

2. Memiliki jiwa kepemimpinan dan profesionalitas dalam operasional manajemen agribisnis yang kreatif dan 

inovatif. 

  



D. Rumusan Ketrampilan Khusus (KK): 

1. Memiliki kemampuan dalam mengidentifikasi, menganalisis, merancang dan mengalokasikan sumberdaya 

dan faktor produksi secara teknis dan ekonomis di bidang agribisnis. 

2. Memiliki kemampuan manajerial dalam menjamin mutu dan mengelola resiko sistem operasi agribisnis, serta 

evaluasi kinerja bisnis dan komersial. 

3. Memiliki kemampuan komunikasi, negosiasi, dan advokasi dalam bidang agribisnis dengan memanfaatkan 

teknologi informasi 

  

III. CAPAIAN PEMBELAJARAN MATA KULIAH (CPMK) 

 

1. Mampu menguraikan konsep, prinsip, prosedur negosiasi dan advokasi bisnis. 

2. Terampil mengkomunikasikan, mempresentasikan dan menegosiasikan ide bisnis dan merumuskan ide 

tersebut dalam suatu kontrak bisnis. 

3. Mampu mengidentifikasi dan menganalisis masalah bisnis dan merumuskan alternatif pemecahan masalah 

dalam suatu proses negosiasi dan advokasi bisnis. 

4. Mampu mendemontrasikan social network analysis dan peta dampak advokasi sebagai evaluasi dampak 

advokasi bisnis. 

 

 

IV. MATRIKS KESESUAIAN ANTARA CPL DAN CPMK 

 

Capaian Pembelajaran Mata 

Kuliah (CPMK)** 

Capaian Pembelajaran Lulusan (CPL) Prodi* 

S P KU KK 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1. CPMK 1 √ √   √ √    √      √ 

2. CPMK 2 √ √   √ √    √    √  √ 

3. CPMK 3 √ √   √ √    √    √  √ 

4. CPMK 4 √ √   √ √    √    √  √ 

 

Keterangan:  

* Capaian Pembelajaran Lulusan (CPL) / Program Learning Objective (PLO) mengacu poin II 

**Capaian Pembelajaran Mata Kuliah (CPMK) mengacu poin III 

  



V. KRITERIA DAN STANDAR PENILAIAN 

 

 

Komponen 

Penilaian* 

Capaian Pembelajaran 

Mata Kuliah 

Persentase 

(Weight in 

Final Grade) 

Nilai Minimal 

Ketercapaian Kinerja 

Mahasiswa 

Standar  

Penilaian 

Aktivitas partisipatif  10 70 A>87;     

78<AB<87;     

69<B<78;   

60<BC<69; 

51<C<60;     

41<D<51;      

E<41  

 

Hasil proyek  - - 

Kuis CPMK  1-3 10 70 

Tugas CPMK  1,2,3 20 70 

UTS CPMK  1,2,3 25 70 

UAS CPMK  3,4 35 70 

 

Total 

  

100 

 

* Jumlah komponen penilaian dapat bervariasi pada setiap MK bergantung pada desain MK yang disepakati tim 

dosen  

 

  



VI. JADWAL, URAIAN MATERI DAN KEGIATAN PERKULIAHAN 

 

Minggu 

Ke 

Capaian 

Pembelajaran Mata 

Kuliah 

Bahan Kajian 

(Materi 

Pembelajaran) 

Strategi 

Pembelajaran/ Metode 

Pembelajaran 

Waktu 

Belajar 

(menit) 

Pengalaman Belajar 

Mahasiswa 

Kriteria Penilaian 

(Indikator) 

Bobot 

Nilai 

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

1-2 Mahasiswa 

mampu 

menguraikan 

negosiasi dan 

advokasi bisnis 

sebagai proses 

komunikasi 

- Penjelasan 

mengenai 

Rencana 

Pembelajaran 

Semester 

(RPS) dan 

Kontrak 

Kuliah (KK)  

- Pendahuluan: 

Negosiasi dan 

advokasi bisnis 

sebagai proses 

komunikasi 

yaitu proses 

komunikasi, 

mendengarkan 

dan 

komunikasi 

lintas budaya 

Pendekatan:  

Contextual Instruction  

Metode:  

Ceramah, diskusi  

Model:  

Pembelajaran kooperatif tipe 
Student Team Achievement 
Division (STAD) 

2 x 100 Aktivitas Belajar 
Mahasiswa  
- Menguraikan 

pengertian 
komunikasi, 
menggambarkan 
alur komunikasi, 
menguraikan tipe 
mendengarkan dan 
menguraikan 
perbedaan 
komunikasi lintas 
budaya disertai 
contoh 

- Menyelesaikan 
tugas-tugas sesuai 
dengan topik 
bahasan yang 
ditunjuk.  

Aktivitas Dosen:  
- Mendesign tugas 

secara sistematik 
untuk mencapai 
kompetensi 
tertentu 

- Merumuskan, dan 
melakukan proses 
pembimbingan 
dan tutorial. 

Indikator:  

1. Keaktifan dan 

performance 

2. Pengamatan 

3. Kontribusi masukan  

 

Kriteria:  

Kognitif:  

Kelengkapan dan 

kebenaran penjelasan 

Keterampilan: 

Kerjasama dan 

Observasi  

Afektif: Keaktifan 

dalam proses belajar  

 

Assessment tools:  

Tes tertulis 

10 



3 Mahasiswa 

mampu 

menguraikan 

peran dan terampil 

mempraktikkan 

presentasi bisnis 

sebagai bagian 

dari negosiasi dan 

advokasi bisnis 

Peran presentasi 

dalam negosiasi 

dan advokasi 

bisnis; 

1) Pengertian 

2) Persiapan 

presentasi 

3) Teknik 

presentasi yang 

persuasif 

4) Cara 

memperoleh 

perhatian 

pendengar 

5) Peranan multi 

media dalam 

presentasi bisnis 

Pendekatan:  

Contextual Instruction  

Metode:  

Ceramah, diskusi  

Model:  

Pembelajaran kooperatif tipe 
Student Team Achievement 
Division (STAD) 

2 x 50 Aktivitas Belajar 
Mahasiswa  
- Kemampuan 

menjelaskan 
pengertian, 
persiapan, teknik 
dan peran multi 
media dalam 
presentasi bisnis 

- kemampuan 
mengkomunikasik
an gagasan bisnis 
dalam praktik 
presentasi bisnis 

Aktivitas Dosen:  
- Mendesign tugas 

secara sistematik 
untuk mencapai 
kompetensi 
tertentu 

- Merumuskan, dan 
melakukan proses 
pembimbingan 
dan tutorial. 

Indikator:  

1. Kebenaran 

identifikasi dan 

interpretasi data  

2. Keaktifan dan 

Pengamatan  

3. Kelengkapan  

Kriteria:  

Kognitif: 

Kelengkapan, 

kebenaran 

identifikasi, dan 

interpretasi data 

Keterampilan: 

Kerjasama dan 

pengambilan 

keputusan.  

Afektif: Keaktifan 

dalam proses belajar  

 

Assessment tools: 

Test tertulis 

7 



4 Mahasiswa 

mampu 

menguraikan 

konsep negosiasi 

Konsep negosiasi 

1. Definisi 

negosiasi 

2. Manfaat 

negosiasi bisnis 

3. Model negosiasi 

4. Situasi negosiasi 

Pendekatan:  

Contextual Instruction  

Metode:  

Ceramah, diskusi  

Model:  

Pembelajaran kooperatif tipe 
Student Team Achievement 
Division (STAD) 

2 x 100 Aktivitas Belajar 
Mahasiswa  
- Menjelaskan 

definisi, manfaat, 
model dan situasi 
bisnis dapat 
dipraktikkan 
negosiasi 

 
Aktivitas Dosen:  
- Mendesign tugas 

secara sistematik 
untuk mencapai 
kompetensi 
tertentu 

- Merumuskan, dan 
melakukan proses 
pembimbingan 
dan tutorial. 

Indikator:  

1. Kebenaran 

identifikasi dan 

interpretasi data  

2. Keaktifan dan 

Pengamatan  

3. Kelengkapan  

Kriteria:  

Kognitif: 

Kelengkapan, 

kebenaran 

identifikasi, dan 

interpretasi data 

Keterampilan: 

Kerjasama dan 

pengambilan 

keputusan.  

Afektif: Keaktifan 

dalam proses belajar  

 

 

Assessment tools: 

Test tertulis 

10 



5-6 Mahasiswa dapat 

menjelaskan dan 

terampil 

mempraktikkan 

proses negosiasi 

yang efektif 

Proses negosiasi: 

Persiapan 

negosiasi: 

1. Merencanakan 

strategi dan 

taktik  

2. Struktur 

negosiasi yang 

efektif 

3. Syarat menjadi 

seorang 

negosiator 

4. Teknik dasar 

bernegosiasi 

5. Keterampilan 

dalam teknik 

negosiasi 

6. Perilaku 

negosiasi 

7. Bahasa dalam 

negosiasi 

8. Memilih gaya 

negosiasi 

Pendekatan:  

Contextual Instruction  

Metode:  

Ceramah, diskusi  

Model:  

Pembelajaran kooperatif tipe 
Student Team Achievement 
Division (STAD) 

2 x 100 Aktivitas Belajar 
Mahasiswa  
- Menjelaskan 

definisi, manfaat, 
model dan situasi 
bisnis dapat 
dipraktikkan 
negosiasi 

 
Aktivitas Dosen:  
- Mendesign tugas 

secara sistematik 
untuk mencapai 
kompetensi 
tertentu 

- Merumuskan, dan 
melakukan proses 
pembimbingan 
dan tutorial. 

Indikator:  

1. Kebenaran 

identifikasi dan 

interpretasi data  

2. Keaktifan dan 

Pengamatan  

3. Kelengkapan  

Kriteria:  

Kognitif: 

Kelengkapan, 

kebenaran 

identifikasi, dan 

interpretasi data 

Keterampilan: 

Kerjasama dan 

pengambilan 

keputusan.  

Afektif: Keaktifan 

dalam proses belajar  

 

Assessment tools: 

Test tertulis 

20 



7 Mahasiswa dapat 

menguraikan 

bagaimana 

menangani konflik 

dalam negosiasi 

Menanggani 

konflik: 

- Penyebab 

konflik 

- Mengenali 

konflik dalam 

negosiasi 

- Strategi 

penangganan 

konflik 

- Teknik 

penyelesaian 

masalah: 

Analisis medan 

kekuatan 

(SWOT) 

Pendekatan:  

Contextual Instruction  

Metode:  

Ceramah, diskusi  

Model:  

Pembelajaran kooperatif tipe 
Student Team Achievement 
Division (STAD) 

2 x 50 Aktivitas Belajar 
Mahasiswa  
- Menjelaskan 

penyebab, 
mengenali dan 
strategi 
penangganan 
konflik dan teknik 
penyelesaian 
masalah 

 
Aktivitas Dosen:  
- Mendesign tugas 

secara sistematik 
untuk mencapai 
kompetensi 
tertentu 

- Merumuskan, dan 
melakukan proses 
pembimbingan 
dan tutorial. 

Indikator:  

1. Kebenaran 

identifikasi dan 

interpretasi data  

2. Keaktifan dan 

Pengamatan  

3. Kelengkapan  

Kriteria:  

Kognitif: 

Kelengkapan, 

kebenaran 

identifikasi, dan 

interpretasi data 

Keterampilan: 

Kerjasama dan 

pengambilan 

keputusan.  

Afektif: Keaktifan 

dalam proses belajar  

 

Assessment tools: 

Test tertulis 

7 

8 Ujian Tengah 

Semester (UTS) 

      



9-10 Mahasiswa dapat 

menguraikan dan 

merancang 

kontrak bisnis 

Kontrak bisnis: 

1. Pengertian 

2. Pemahaman latar 

belakang 

transaksi 

3. Pengenalan dan 

pemahaman 

pelaku dan objek 

transaksi 

4. Perumusan 

pokok-pokok 

kontrak bisnis 

Pendekatan:  

Contextual Instruction  

Metode:  

Ceramah, diskusi  

Model:  

Pembelajaran kooperatif tipe 
Student Team Achievement 
Division (STAD) 

2 x 100 Aktivitas Belajar 
Mahasiswa  
- Kemampuan 

menjelaskan 
pengertian kontrak 
bisnis, latar 
belakang, subjek 
dan objek 
transaksi dan 
anatomi kontrak 
serta merumuskan 
dan merancang 
kontrak bisnis 

 
Aktivitas Dosen:  
- Mendesign tugas 

secara sistematik 
untuk mencapai 
kompetensi 
tertentu 

- Merumuskan, dan 
melakukan proses 
pembimbingan 
dan tutorial. 

Indikator:  

1. Kebenaran 

identifikasi dan 

interpretasi data  

2. Keaktifan dan 

Pengamatan  

3. Kelengkapan  

Kriteria:  

Kognitif: 

Kelengkapan, 

kebenaran 

identifikasi, dan 

interpretasi data 

Keterampilan: 

Kerjasama dan 

pengambilan 

keputusan.  

Afektif: Keaktifan 

dalam proses belajar  

 

Assessment tools: 

Test tertulis 

10 



11-12 Mahasiswa dapat 

menguraikan 

konsep advokasi 

Konsep advokasi: 

1. Definisi 

advokasi 

2. Definisi 

advokasi di 

berbagai negara 

3. Proses 

perkembangan 

advokasi di 

Indonesia 

4. Tujuan advokasi 

5. Pendekatan 

advokasi 

6. Unsur-unsur 

pokok advokasi 

7. Konsep dalam 

advokasi 

8. Mengapa perlu 

mempelajari 

advokasi 

9. Partisipasi warga 

negara dan 

masyarakat 

10. Implikasi 

konteks sosial 

makro 

terhadap 

advokasi 

11. Kerangka kerja 

analitis: Tiga 

wajah 

kekuasaan 

12. Partisipasi 

warga negara 

dan visi 

Pendekatan:  

Contextual Instruction  

Metode:  

Ceramah, diskusi  

Model:  

Pembelajaran kooperatif tipe 
Student Team Achievement 
Division (STAD) 

2 x 100 Aktivitas Belajar 
Mahasiswa  
- Kemampuan 

menguraikan 
definisi advokasi 
di berbagai 
negara, proses 
perkembangan 
advokasi di 
Indonesia, konsep, 
tujuan dan 
pendekatan dan 
unsur-unsur pokok 
advokasi, 
partisipasi warga 
negara dan 
masyarakat, 
implikasi konteks 
sosial makro 
terhadap advokasi, 
kerangka kerja 
analisis: tiga 
wajah kekuasaan 

Aktivitas Dosen:  
- Mendesign tugas 

secara sistematik 
untuk mencapai 
kompetensi 
tertentu 

- Merumuskan, dan 
melakukan proses 
pembimbingan 
dan tutorial. 

Indikator:  

1. Kebenaran 

identifikasi dan 

interpretasi data  

2. Keaktifan dan 

Pengamatan  

3. Kelengkapan  

Kriteria:  

Kognitif: 

Kelengkapan, 

kebenaran 

identifikasi, dan 

interpretasi data 

Keterampilan: 

Kerjasama dan 

pengambilan 

keputusan.  

Afektif: Keaktifan 

dalam proses belajar  

 

Assessment tools: 

Test tertulis 

10 



13 Mahasiswa dapat 

menguraikan 

proses advokasi 

Proses advokasi 

a. Proses dan 

penyusunan 

strategi advokasi 

b. Strategi advokasi 

c. Dasar strategi 

advokasi 

Pendekatan:  

Contextual Instruction  

Metode:  

Ceramah, diskusi  

Model:  

Pembelajaran kooperatif tipe 
Student Team Achievement 
Division (STAD) 

2 x 50 Aktivitas Belajar 
Mahasiswa  
- Kemampuan 

menjelaskan 
proses dan 
penyusunan 
strategi advokasi, 
strategi advokasi 
dan dasar strategi 
advokasi 

 
Aktivitas Dosen:  
- Mendesign tugas 

secara sistematik 
untuk mencapai 
kompetensi 
tertentu 

- Merumuskan, dan 
melakukan proses 
pembimbingan 
dan tutorial. 

Indikator:  

1. Kebenaran 

identifikasi dan 

interpretasi data  

2. Keaktifan dan 

Pengamatan  

3. Kelengkapan  

Kriteria:  

Kognitif: 

Kelengkapan, 

kebenaran 

identifikasi, dan 

interpretasi data 

Keterampilan: 

Kerjasama dan 

pengambilan 

keputusan.  

Afektif: Keaktifan 

dalam proses belajar  

 

Assessment tools: 

Test tertulis 

7 



14 Mahasiswa 

mampu 

menguraikan 

evaluasi proses 

dan dampak 

advokasi dan 

mendemontrasika

n SNA dan peta 

dampak advokasi 

sebagai evaluasi 

proses dan 

dampak advokasi 

Evaluasi dampak 

advokasi 

- Tantangan 

evaluasi 

- Dampak 

kerangka kerja 

- Penerapan 

kerangka kerja  

- Mencari dana 

untuk kegiatan 

advokasi 

Aplikasi metode 

SNA dan peta 

dampak advokasi 

Pendekatan:  

Contextual Instruction  

Metode:  

Ceramah, diskusi  

Model:  

Pembelajaran kooperatif tipe 
Student Team Achievement 
Division (STAD) 

2 x 50 Aktivitas Belajar 
Mahasiswa  
- Kemampuan 

menguraikan 
tantangan 
evaluasi, dampak 
kerangka kerja, 
penerapan 
kerangka kerja, 
mencari dana 
untuk kegiatan 
advokasi, 
mendemontrasika
n metode SNA 
dan peta dampak 
advokasi 

 
Aktivitas Dosen:  
- Mendesign tugas 

secara sistematik 
untuk mencapai 
kompetensi 
tertentu 

- Merumuskan, dan 
melakukan proses 
pembimbingan 
dan tutorial. 

Indikator:  

1. Kebenaran 

identifikasi dan 

interpretasi data  

2. Keaktifan dan 

Pengamatan  

3. Kelengkapan  

Kriteria:  

Kognitif: 

Kelengkapan, 

kebenaran 

identifikasi, dan 

interpretasi data 

Keterampilan: 

Kerjasama dan 

pengambilan 

keputusan.  

Afektif: Keaktifan 

dalam proses belajar  

 

Assessment tools: 

Test tertulis 

10 



15 Mahasiswa 

menjelaskan, 

mendefinisikan, 

menganalisis 

kasus bisnis di 

Indonesia dan 

merumuskan 

alternatif 

pemecahan 

masalah dalam 

suatu kegiatan 

advokasi bisnis 

Kasus advokasi 

bisnis di Indonesia 

dan peranan media 

massa dalam 

advokasi 

Pendekatan:  

Contextual Instruction  

Metode:  

Ceramah, diskusi  

Model:  

Pembelajaran kooperatif tipe 
Student Team Achievement 
Division (STAD) 

2 x 50 Aktivitas Belajar 
Mahasiswa  
- Kemampuan 

menjelaskan, 
mengidentifikasi, 
menganalisis 
kasus bisnis di 
Indonesia dan 
merumuskan 
alternatif 
pemecahan 
masalah dalam 
suatu kegiatan 
advokasi bisnis 

 
Aktivitas Dosen:  
- Mendesign tugas 

secara sistematik 
untuk mencapai 
kompetensi 
tertentu 

- Merumuskan, dan 
melakukan proses 
pembimbingan 
dan tutorial. 

Indikator:  

1. Kebenaran 

identifikasi dan 

interpretasi data  

2. Keaktifan dan 

Pengamatan  

3. Kelengkapan  

Kriteria:  

Kognitif: 

Kelengkapan, 

kebenaran 

identifikasi, dan 

interpretasi data 

Keterampilan: 

Kerjasama dan 

pengambilan 

keputusan.  

Afektif: Keaktifan 

dalam proses belajar  

 

Assessment tools: 

Test tertulis 

 

10 

16 UJIAN AKHIR 

SEMESTER 

      

  



 

VII. Materi Praktikum (untuk mata kuliah dengan praktikum) 

Minggu Ke Kegiatan Metode Jumlah jam 

    

    

    

 

IX. RUBRIK PENILAIAN 

CPMK 
Kriteria 

1 2 3 4 5 

Mampu 

menguraik

an konsep, 

prinsip, 

prosedur 

negosiasi 

dan 

advokasi 

bisnis. 

(bobot 25) 

 

Tidak 

memahami/Tidak 

dapat menjelaskan 

konsep, prinsip, 

prosedur negosiasi 

dan advokasi 

bisnis. 

 

Memahami 

sebahagian kecil 

konsep, prinsip, 

prosedur 

negosiasi dan 

advokasi bisnis. 

 

Cukup 

memahami/ 

dapat 

menjelaskan 

konsep, 

prinsip, 

prosedur 

negosiasi dan 

advokasi 

bisnis. 

namun tidak 

terstruktur  

Memahami/dapat 

menjelaskan 

dengan baik secara 

terstruktur sesuai 

materi kuliah 

konsep, prinsip, 

prosedur negosiasi 

dan advokasi 

bisnis. 

 

Sangat 

memahami/menjela

skan dengan detail 

dan terstruktur 

konsep, prinsip, 

prosedur negosiasi 

dan advokasi 

bisnis. 

 

Terampil 

mengkomu

nikasikan, 

mempresen

tasikan dan 

menegosias

ikan ide 

bisnis dan 

merumuska

n ide 

tersebut 

dalam 

suatu 

kontrak 

bisnis 

(bobot 25) 

 

Tidak terampil 

mengkomunikasik

an, 

mempresentasikan 

dan 

menegosiasikan 

ide bisnis dan 

merumuskan ide 

tersebut dalam 

suatu kontrak 

bisnis  

Memahami 

sebahagian teknik 

komunikasi, 

mempresentasika

n dan 

menegosiasikan 

ide bisnis dan 

merumuskan ide 

tersebut dalam 

suatu kontrak 

bisnis 

Cukup 

memahami 

teknik 

presentasi 

dan negosiasi 

bisnis namun 

tidak 

terstruktur 

Cukup memahami 

dan terampil 

dalam 

mengkomunikasik

an, 

mempresentasikan 

dan 

menegosiasikan 

ide bisnis dan 

merumuskan ide 

tersebut dalam 

suatu kontrak 

bisnis 

Sangat memahami 

dan terampil dalam 

mengkomunikasika

n, 

mempresentasikan 

dan 

menegosiasikan ide 

bisnis dan 

merumuskan ide 

tersebut dalam 

suatu kontrak bisnis 

Mampu 

mengidenti

fikasi dan 

menganalis

is masalah 

Tidak mampu 

mengidentifikasi 

dan menganalisa 

masalah bisnis dan 

merumuskan 

Memahami 

sebahagian kecil 

teknik 

mengidentifikasi 

dan menganalisa 

Cukup 

memahami 

sebahagian 

kecil teknik 

mengidentifi

Cukup memahami 

teknik 

mengidentifikasi 

dan menganalisa 

masalah bisnis dan 

Sangat memahami 

teknik 

mengidentifikasi 

dan menganalisa 

masalah bisnis dan 



bisnis dan 

merumuska

n alternatif 

pemecahan 

masalah 

dalam 

suatu 

proses 

negosiasi 

dan 

advokasi 

bisnis. 

(bobot 25) 

alternatif 

pemecahan 

masalah dalam 

suatu proses 

negosiasi dan 

advokasi bisnis 

 

masalah bisnis 

dan merumuskan 

alternatif 

pemecahan 

masalah dalam 

suatu proses 

negosiasi dan 

advokasi bisnis 

 

kasi dan 

menganalisa 

masalah 

bisnis dan 

merumuskan 

alternatif 

pemecahan 

masalah 

dalam suatu 

proses 

negosiasi dan 

advokasi 

bisnis namun 

tidak 

terstruktur 

dan 

sistematis 

 

merumuskan 

alternatif 

pemecahan 

masalah dalam 

suatu proses 

negosiasi dan 

advokasi bisnis  

 

merumuskan 

alternatif 

pemecahan 

masalah dalam 

suatu proses 

negosiasi dan 

advokasi bisnis 

namun tidak 

terstruktur dan 

sistematis 

 

Mampu 

mendemon

trasikan 

social 

network 

analysis 

dan peta 

dampak 

advokasi 

sebagai 

evaluasi 

dampak 

advokasi 

bisnis 

(bobot 25) 

Tidak mampu 

mendemontrasikan 

SNA dan peta 

dampak advokasi 

sebagai evaluasi 

dampak advokasi 

bisnis 

Memahami 

sebahagian kecil 

teknik demontrasi 

SNA dan peta 

dampak advokasi 

sebagai evaluasi 

dampak advokasi 

bisnis 

Cukup 

memahami 

demontrasi 

SNA dan 

peta dampak 

advokasi 

sebagai 

evaluasi 

dampak 

advokasi 

namun tidak 

terstruktur 

dan 

sistematis 

Cukup memahami 

demontrasi SNA 

dan peta dampak 

advokasi sebagai 

evaluasi dampak 

advokasi  

Sangat memahami 

demontrasi SNA 

dan peta dampak 

advokasi sebagai 

evaluasi dampak 

advokasi  
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