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KATA PENGANTAR

Puji syukur ke hadirat Tuhan Yang Maha Esa, karena atas rahmat,
karunia, dan anugerah-Nya, buku yang berjudul "Teknik Presentasi dan
Negosiasi Bisnis" ini dapat diselesaikan dengan baik. Buku ini disusun
sebagai salah satu bentuk kontribusi dalam pengembangan literatur di
bidang manajemen, khususnya pada aspek komunikasi bisnis, presentasi
profesional, dan negosiasi bisnis yang semakin dibutuhkan dalam dunia
kerja dan dunia usaha yang dinamis.

Perkembangan lingkungan bisnis yang ditandai dengan kemajuan
teknologi digital, globalisasi, serta meningkatnya persaingan menuntut
setiap individu untuk memiliki kompetensi komunikasi yang unggul.
Kemampuan menyampaikan ide secara sistematis, membangun
argumentasi yang logis, melakukan presentasi yang persuasif, serta
bernegosiasi secara profesional telah menjadi keterampilan utama yang
harus dimiliki oleh mahasiswa, wirausahawan, manajer, tenaga pemasaran,
maupun para profesional di berbagai bidang.

Buku ini disusun dengan pendekatan teoritis dan praktis agar pembaca
tidak hanya memahami konsep-konsep dasar, tetapi juga mampu
mengaplikasikannya dalam berbagai situasi bisnis. Setiap bab dirancang
secara sistematis dengan menyajikan, uraian materi, contoh penerapan,
studi kasus, ringkasan, serta daftar pustaka sebagai referensi pendukung.
Dengan demikian, buku ini diharapkan dapat menjadi sumber belajar yang
komprehensif sekaligus menjadi panduan praktis dalam meningkatkan
kompetensi komunikasi bisnis.

Materi dalam buku ini terdiri atas lima belas bab yang saling berkaitan.
Pembahasan dimulai dari konsep dasar presentasi dan komunikasi bisnis,
etika komunikasi, teknik perencanaan dan penyusunan materi presentasi,
public speaking, komunikasi verbal dan nonverbal, penggunaan media dan
teknologi presentasi, presentasi penjualan dan proposal bisnis, hingga
berbagai aspek negosiasi bisnis, mulai dari konsep dasar, strategi dan taktik,
psikologi negosiasi, negosiasi harga dan kontrak bisnis, negosiasi digital,
serta diakhiri dengan studi kasus dan simulasi praktik presentasi serta
negosiasi bisnis. Susunan materi tersebut diharapkan mampu memberikan
pemahaman yang utuh mengenai proses komunikasi bisnis yang efektif
dalam berbagai konteks organisasi.



Dalam penyusunannya, buku ini mengintegrasikan berbagai teori
komunikasi, manajemen, pemasaran, perilaku organisasi, psikologi bisnis,
serta praktik-praktik terbaik yang berkembang di dunia bisnis modern.
Selain itu, perkembangan teknologi digital dan pemanfaatan kecerdasan
buatan (Artificial Intelligence) dalam komunikasi bisnis juga menjadi bagian
penting dari pembahasan sehingga materi yang disajikan tetap relevan
dengan kebutuhan dunia industri saat ini.

Buku ini ditujukan terutama bagi mahasiswa program studi Manajemen,
Administrasi Bisnis, Bisnis Digital, Kewirausahaan, Akuntansi, Perbankan,
Ekonomi, dan program studi lain yang mempelajari komunikasi bisnis. Di
samping itu, buku ini juga diharapkan bermanfaat bagi dosen sebagai bahan
ajar, praktisi bisnis sebagai referensi dalam meningkatkan kompetensi
profesional, pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM), tenaga
pemasaran, konsultan bisnis, serta siapa pun yang ingin mengembangkan
kemampuan presentasi dan negosiasi secara efektif.

Penulis menyadari bahwa penyusunan buku ini masih memiliki
keterbatasan. Perkembangan ilmu pengetahuan, teknologi, dan praktik
bisnis yang berlangsung sangat cepat tentu menuntut adanya pembaruan
materi secara berkelanjutan. Oleh karena itu, kritik, saran, dan masukan
yang membangun dari para pembaca sangat diharapkan sebagai bahan
evaluasi dan penyempurnaan pada edisi berikutnya.

Ucapan terima kasih yang sebesar-besarnya penulis sampaikan kepada
semua pihak yang telah memberikan dukungan, inspirasi, referensi, dan
motivasi selama proses penyusunan buku ini. Semoga segala bantuan dan
kontribusi tersebut memperoleh balasan yang setimpal.

Akhirnya, penulis berharap buku "Teknik Presentasi dan Negosiasi
Bisnis" ini dapat memberikan manfaat yang luas bagi dunia pendidikan,
dunia usaha, dan masyarakat. Semoga buku ini mampu menjadi salah satu
referensi yang membantu pembaca dalam mengembangkan kemampuan
berpikir kritis, berkomunikasi secara efektif, melakukan presentasi yang
meyakinkan, serta membangun keterampilan negosiasi yang profesional,
etis, dan berorientasi pada terciptanya kerja sama yang saling
menguntungkan.

Makassar, September 2026
Penulis



PRAKATA PENULIS

Buku "Teknik Presentasi dan Negosiasi Bisnis" ini lahir dari keyakinan
bahwa kemampuan berkomunikasi merupakan salah satu kompetensi
utama yang menentukan keberhasilan seseorang dalam dunia bisnis,
organisasi, maupun kehidupan profesional. Di tengah perubahan
lingkungan bisnis yang berlangsung sangat cepat akibat perkembangan
teknologi digital, globalisasi, dan meningkatnya persaingan, kemampuan
menyampaikan ide secara efektif serta membangun kesepakatan melalui
negosiasi menjadi keterampilan yang tidak lagi bersifat pelengkap,
melainkan menjadi kebutuhan yang fundamental.

Selama ini, banyak individu memiliki pengetahuan dan gagasan yang
sangat baik, tetapi mengalami kesulitan ketika harus menyampaikan ide
tersebut kepada orang lain secara sistematis dan meyakinkan. Demikian
pula dalam proses negosiasi, tidak sedikit keputusan bisnis yang kurang
optimal bukan karena lemahnya kualitas produk atau layanan, melainkan
karena kurang efektifnya strategi komunikasi dan kemampuan membangun
hubungan dengan pihak lain. Kondisi tersebut menjadi salah satu alasan
utama yang mendorong penulis menyusun buku ini sebagai referensi yang
memadukan konsep akademik dengan praktik nyata di dunia bisnis.

Buku ini disusun dengan pendekatan yang komprehensif agar dapat
memberikan pemahaman yang utuh mengenai teknik presentasi dan
negosiasi bisnis. Pembahasan diawali dengan konsep dasar komunikasi
bisnis dan etika komunikasi, kemudian dilanjutkan dengan perencanaan
presentasi, penyusunan materi presentasi, teknik public speaking,
komunikasi verbal dan nonverbal, penggunaan media dan teknologi
presentasi, presentasi penjualan, hingga berbagai strategi dan teknik
negosiasi bisnis. Pada bagian akhir, pembaca diajak memahami negosiasi
dalam era digital serta mengaplikasikan seluruh konsep melalui studi kasus,
simulasi presentasi, dan praktik negosiasi bisnis.

Penulis berupaya menyajikan materi dengan bahasa yang sistematis,
komunikatif, dan mudah dipahami tanpa mengurangi kedalaman
pembahasannya. Setiap bab dilengkapi dengan capaian pembelajaran,
uraian materi, contoh penerapan, studi kasus, ringkasan, soal latihan, dan
referensi sehingga diharapkan dapat mendukung proses pembelajaran
secara mandiri maupun di dalam kelas. Pendekatan ini diharapkan mampu
membantu pembaca tidak hanya memahami teori, tetapi juga
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mengembangkan keterampilan yang dapat langsung diterapkan dalam
berbagai situasi profesional.

Penyusunan buku ini juga mempertimbangkan perkembangan terbaru
dalam dunia bisnis, khususnya transformasi digital yang telah mengubah
cara organisasi berkomunikasi, melakukan presentasi, dan melaksanakan
negosiasi. Oleh karena itu, pembahasan mengenai pemanfaatan media
digital, presentasi daring, Artificial Intelligence (Al), e-negotiation,
komunikasi virtual, serta etika komunikasi digital menjadi bagian penting
dalam buku ini. Harapannya, pembaca memiliki kesiapan untuk
menghadapi tantangan dunia kerja yang semakin terdigitalisasi dan
berorientasi global.

Penulis menyadari bahwa ilmu komunikasi bisnis dan negosiasi terus
berkembang seiring dengan perubahan lingkungan bisnis, kemajuan
teknologi, dan dinamika perilaku manusia. Oleh sebab itu, buku ini tidak
dimaksudkan sebagai sumber pengetahuan yang bersifat final, melainkan
sebagai landasan akademik yang dapat terus dikembangkan melalui
pembelajaran, penelitian, pengalaman profesional, serta berbagai referensi
lainnya.

Penulis menyampaikan penghargaan dan terima kasih yang setulus-
tulusnya kepada seluruh pihak yang telah memberikan inspirasi, dukungan,
serta kontribusi dalam proses penyusunan buku ini. Semoga segala bentuk
bantuan dan perhatian yang diberikan menjadi amal baik yang memberikan
manfaat bagi dunia pendidikan dan pengembangan ilmu pengetahuan.

Akhir kata, penulis berharap buku ini dapat menjadi salah satu referensi
yang bermanfaat bagi mahasiswa, dosen, peneliti, praktisi bisnis, pelaku
usaha, maupun masyarakat luas yang ingin meningkatkan kemampuan
presentasi dan negosiasi secara profesional. Semoga buku ini mampu
memberikan kontribusi positif dalam mencetak sumber daya manusia yang
memiliki kompetensi komunikasi, kepemimpinan, dan kemampuan
membangun kerja sama yang berlandaskan etika, integritas, serta semangat
kolaborasi.

Makassar, September 2026
Penulis
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KONSEP DASAR PRESENTASI
DAN NEGOSIASI BISNIS

A. PENDAHULUAN

Dunia bisnis saat ini berkembang dengan sangat cepat sebagai dampak
dari globalisasi, digitalisasi, dan kemajuan teknologi informasi. Perusahaan
tidak lagi hanya bersaing dalam menghasilkan produk atau jasa yang
berkualitas, tetapi juga dituntut memiliki kemampuan untuk membangun
komunikasi yang efektif dengan berbagai pemangku kepentingan, seperti
pelanggan, investor, pemasok, pemerintah, dan masyarakat. Dalam kondisi
tersebut, kemampuan melakukan presentasi dan negosiasi menjadi salah
satu kompetensi utama yang harus dimiliki oleh setiap individu yang
berkecimpung dalam dunia bisnis.

Presentasi bisnis merupakan sarana untuk menyampaikan ide,
informasi, strategi, maupun solusi kepada audiens secara sistematis dan
persuasif. Keberhasilan suatu presentasi tidak hanya diukur dari seberapa
banyak informasi yang disampaikan, tetapi juga dari kemampuan presenter
membangun perhatian, menciptakan kepercayaan, serta mendorong
audiens untuk mengambil keputusan sesuai dengan tujuan yang diharapkan.
Oleh karena itu, presentasi bukan sekadar aktivitas berbicara di depan
umum, melainkan suatu proses komunikasi yang memerlukan persiapan
matang, penguasaan materi, kemampuan verbal dan nonverbal, serta
pemanfaatan media yang tepat.

Di sisi lain, negosiasi bisnis merupakan proses komunikasi yang
melibatkan dua pihak atau lebih dengan kepentingan yang berbeda untuk
mencapai kesepakatan yang dapat diterima bersama. Dalam praktiknya,
negosiasi sering terjadi dalam berbagai aktivitas bisnis, seperti penentuan
harga, penyusunan kontrak kerja sama, pengadaan barang dan jasa,
penyelesaian konflik, hingga pembentukan kemitraan strategis. Negosiasi
yang berhasil bukan hanya menghasilkan keuntungan finansial, tetapi juga



KOMUNIKASI EFEKTIF
DALAM DUNIA BISNIS

A. PENDAHULUAN

Komunikasi merupakan salah satu aktivitas yang tidak dapat dipisahkan
dari kehidupan manusia. Sejak seseorang mulai berinteraksi dengan orang
lain, komunikasi menjadi sarana utama untuk menyampaikan pikiran,
perasaan, kebutuhan, serta berbagai informasi yang diperlukan dalam
kehidupan sehari-hari. Dalam lingkungan organisasi dan dunia bisnis,
komunikasi memiliki peran yang jauh lebih strategis karena menjadi dasar
bagi setiap proses perencanaan, pelaksanaan, koordinasi, pengendalian,
hingga evaluasi kegiatan organisasi.

Perkembangan dunia bisnis yang semakin kompetitif menuntut setiap
organisasi untuk mampu membangun sistem komunikasi yang efektif.
Persaingan yang ketat, perubahan kebutuhan konsumen, perkembangan
teknologi digital, serta globalisasi pasar menyebabkan arus informasi
bergerak semakin cepat. Dalam kondisi tersebut, organisasi yang mampu
mengelola komunikasi secara baik akan memiliki peluang lebih besar untuk
bertahan dan berkembang dibandingkan organisasi yang mengalami
hambatan komunikasi.

Komunikasi yang efektif tidak hanya berkaitan dengan kemampuan
menyampaikan  informasi, tetapi juga mencakup kemampuan
mendengarkan secara aktif, memahami sudut pandang pihak lain,
memberikan umpan balik yang konstruktif, serta membangun hubungan
kerja yang harmonis. Komunikasi menjadi jembatan yang menghubungkan
pimpinan dengan karyawan, perusahaan dengan pelanggan, produsen
dengan distributor, maupun organisasi dengan masyarakat luas.

Dalam praktik bisnis, komunikasi terjadi dalam berbagai bentuk.
Seorang manajer berkomunikasi dengan bawahannya ketika memberikan
arahan pekerjaan, tenaga pemasaran berkomunikasi dengan pelanggan saat



ETIKA KOMUNIKASI BISNIS

A. PENDAHULUAN

Keberhasilan suatu organisasi tidak hanya ditentukan oleh kualitas
produk, kecanggihan teknologi, atau besarnya modal yang dimiliki, tetapi
juga oleh bagaimana organisasi membangun hubungan yang baik dengan
para pemangku kepentingan melalui komunikasi yang etis. Dalam dunia
bisnis modern, komunikasi merupakan jembatan yang menghubungkan
organisasi dengan pelanggan, karyawan, pemasok, investor, pemerintah,
dan masyarakat. Oleh karena itu, komunikasi tidak cukup hanya efektif
dalam menyampaikan informasi, tetapi juga harus berlandaskan pada nilai-
nilai etika.

Etika komunikasi bisnis menjadi semakin penting di tengah
perkembangan teknologi informasi dan globalisasi. Arus informasi yang
sangat cepat memungkinkan setiap pesan menyebar dalam hitungan detik
kepada masyarakat luas. Di satu sisi, kondisi ini memberikan peluang bagi
organisasi untuk memperluas jangkauan komunikasi. Namun di sisi lain,
kesalahan kecil dalam penyampaian informasi dapat dengan cepat
berkembang menjadi krisis reputasi yang berdampak pada menurunnya
kepercayaan publik.

Dalam praktik bisnis, berbagai persoalan etika sering muncul, seperti
penyampaian informasi yang tidak lengkap, iklan yang menyesatkan,
manipulasi data, penyebaran informasi yang belum diverifikasi, pelanggaran
kerahasiaan pelanggan, hingga penggunaan media sosial yang tidak
bertanggung jawab. Persoalan tersebut menunjukkan bahwa kemampuan
berkomunikasi harus selalu disertai dengan kesadaran moral dan tanggung
jawab profesional.

Komunikasi yang etis tidak hanya berkaitan dengan penggunaan bahasa
yang sopan, tetapi juga mencakup kejujuran dalam menyampaikan
informasi, penghormatan terhadap hak orang lain, keterbukaan menerima
kritik, serta komitmen menjaga kepercayaan yang telah diberikan oleh para



PERENCANAAN PRESENTASI BISNIS

A. PENDAHULUAN

Perencanaan presentasi bisnis merupakan tahapan awal vyang
menentukan keberhasilan penyampaian pesan kepada audiens. Dalam
dunia bisnis, presentasi tidak hanya bertujuan menyampaikan informasi,
tetapi juga membangun pemahaman, memengaruhi pengambilan
keputusan, memperoleh dukungan, dan menciptakan hubungan profesional
yang berkelanjutan. Oleh karena itu, seorang presenter harus mampu
merancang presentasi secara sistematis sebelum tampil di hadapan audiens.

Bab ini membahas berbagai aspek penting dalam perencanaan
presentasi bisnis, meliputi analisis audiens, penentuan tujuan presentasi,
penyusunan outline atau kerangka presentasi, persiapan data dan materi
pendukung, serta persiapan mental presenter. Setiap aspek saling berkaitan
dan membentuk fondasi bagi presentasi yang efektif, persuasif, dan
profesional.

Melalui pembahasan ini, mahasiswa diharapkan mampu menyusun
rencana presentasi yang sesuai dengan kebutuhan organisasi dan
karakteristik audiens sehingga tujuan komunikasi dapat tercapai secara
optimal.

B. ANALISIS AUDIENS (AUDIENCE ANALYSIS)
Pengertian Analisis Audiens
Analisis audiens adalah proses mengidentifikasi karakteristik,
kebutuhan, harapan, pengetahuan, dan latar belakang peserta presentasi
sebelum materi disusun dan disampaikan. Analisis ini bertujuan agar isi,
bahasa, metode penyampaian, dan media presentasi dapat disesuaikan
dengan kondisi audiens sehingga komunikasi berlangsung lebih efektif.
Dalam komunikasi bisnis, keberhasilan presentasi tidak hanya
ditentukan oleh kualitas materi, tetapi juga oleh kemampuan presenter
memahami siapa yang akan menerima pesan. Materi yang sangat baik



MENYUSUN MATERI
PRESENTASI YANG EFEKTIF

A. PENDAHULUAN

Presentasi yang berhasil bukan hanya ditentukan oleh kemampuan
berbicara di depan audiens, tetapi juga oleh kualitas materi yang disusun
sebelum presentasi dilakukan. Materi yang terencana dengan baik akan
membantu presenter menyampaikan gagasan secara runtut, menarik,
mudah dipahami, dan mampu mencapai tujuan komunikasi yang telah
ditetapkan.

Dalam dunia bisnis, materi presentasi menjadi alat untuk
menyampaikan informasi, menawarkan produk atau jasa, memperoleh
dukungan terhadap suatu program, memengaruhi keputusan investor,
hingga membangun citra perusahaan. Oleh karena itu, penyusunan materi
tidak dapat dilakukan secara spontan, tetapi harus melalui proses
perencanaan yang matang dengan mempertimbangkan karakteristik
audiens, tujuan presentasi, waktu yang tersedia, serta media yang akan
digunakan.

Materi presentasi yang efektif memiliki alur yang jelas, didukung oleh
data yang valid, disajikan dengan bahasa yang sederhana, dan mampu
membangun keterlibatan audiens. Penyusunan

materi juga harus memperhatikan aspek psikologis audiens, seperti
rentang perhatian, kebutuhan informasi, serta motivasi mengikuti
presentasi.

Bab ini menguraikan prinsip-prinsip penyusunan materi presentasi yang
efektif agar mahasiswa mampu menghasilkan presentasi yang tidak hanya
informatif, tetapi juga persuasif dan profesional.



TEKNIK PUBLIC SPEAKING
DALAM PRESENTASI BISNIS

A. PENDAHULUAN

Dalam lingkungan bisnis yang semakin kompetitif, kemampuan
berbicara di depan umum (public speaking) telah menjadi salah satu
kompetensi yang sangat dibutuhkan. Seorang manajer, tenaga pemasaran,
konsultan, wirausahawan, maupun pimpinan organisasi dituntut mampu
menyampaikan ide, menjelaskan strategi, mempresentasikan laporan,
memengaruhi keputusan, serta membangun hubungan dengan berbagai
pemangku kepentingan.

Public speaking bukan sekadar kemampuan berbicara di hadapan
banyak orang, melainkan kemampuan menyampaikan pesan secara jelas,
sistematis, meyakinkan, dan sesuai dengan karakteristik audiens.
Keberhasilan berbicara di depan umum dipengaruhi oleh berbagai faktor,
antara lain penguasaan materi, teknik vokal, bahasa tubuh, pengendalian
emosi, serta kemampuan membangun interaksi dengan audiens.

Banyak individu mengalami kecemasan ketika harus berbicara di depan
umum. Rasa gugup, takut melakukan kesalahan, atau khawatir mendapat
penilaian negatif sering kali memengaruhi kualitas penyampaian pesan.
Namun demikian, kemampuan public speaking bukan merupakan bakat
yang dimiliki oleh sebagian orang saja. Keterampilan ini dapat dipelajari dan
dikembangkan melalui latihan yang terarah, pengalaman, serta evaluasi
yang berkelanjutan.

Dalam konteks bisnis, public speaking berperan sebagai sarana untuk
membangun kredibilitas, memperkuat citra profesional, meningkatkan
efektivitas komunikasi, dan mendukung keberhasilan presentasi maupun
negosiasi. Oleh karena itu, penguasaan teknik public speaking menjadi
investasi penting bagi setiap individu yang ingin berkembang dalam dunia
kerja dan organisasi.



KOMUNIKASI VERBAL DAN
NONVERBAL DALAM PRESENTASI BISNIS

A. PENDAHULUAN

Presentasi bisnis merupakan proses komunikasi yang bertujuan
menyampaikan  informasi, memengaruhi keputusan, membangun
pemahaman, dan menciptakan hubungan profesional dengan audiens.
Keberhasilan presentasi tidak hanya ditentukan oleh isi materi, tetapi juga
oleh cara pembicara menyampaikan pesan. Dalam konteks ini, komunikasi
verbal dan komunikasi nonverbal memiliki peran yang sangat penting.

Komunikasi verbal mencakup penggunaan kata-kata, baik secara lisan
maupun tertulis, untuk menyampaikan gagasan secara sistematis.
Sebaliknya, komunikasi nonverbal meliputi berbagai bentuk penyampaian
pesan tanpa kata-kata, seperti ekspresi wajah, kontak mata, gerakan tangan,
postur tubuh, penampilan, serta penggunaan ruang. Kedua bentuk
komunikasi tersebut harus saling mendukung agar pesan dapat diterima
secara utuh oleh audiens.

Dalam praktik bisnis, sering dijumpai kondisi ketika isi pembicaraan
terdengar meyakinkan, tetapi bahasa tubuh menunjukkan keraguan.
Ketidaksesuaian antara komunikasi verbal dan nonverbal dapat
menimbulkan kebingungan serta mengurangi tingkat kepercayaan audiens
terhadap pembicara. Sebaliknya, apabila keduanya selaras, presentasi akan
terasa lebih meyakinkan, profesional, dan efektif.

Bab ini membahas secara mendalam bagaimana komunikasi verbal dan
nonverbal dapat digunakan secara terpadu untuk meningkatkan kualitas
presentasi bisnis.



PENGGUNAAN MEDIA DAN
TEKNOLOGI PRESENTASI

A. PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi digital telah mengubah cara manusia
berkomunikasi, termasuk dalam dunia bisnis. Presentasi yang sebelumnya
hanya mengandalkan komunikasi verbal dan papan tulis, kini telah
berkembang menjadi presentasi berbasis multimedia yang interaktif, visual,
dan dinamis.

Media dan teknologi presentasi tidak hanya berfungsi sebagai alat
bantu, tetapi juga sebagai bagian penting dari strategi komunikasi.
Penggunaan media yang tepat dapat meningkatkan pemahaman audiens,
memperkuat pesan, serta menciptakan pengalaman komunikasi yang lebih
menarik.

Namun demikian, penggunaan teknologi yang tidak tepat justru dapat
mengganggu efektivitas presentasi. Terlalu banyak animasi, desain yang
tidak profesional, atau penggunaan media yang tidak relevan dapat
mengurangi fokus audiens. Oleh karena itu, penguasaan media presentasi
harus disertai dengan pemahaman prinsip komunikasi yang efektif.

B. MICROSOFT POWERPOINT DALAM PRESENTASI BISNIS
Pengertian Microsoft PowerPoint

Microsoft PowerPoint adalah perangkat Ilunak presentasi yang
digunakan untuk menyusun, mengatur, dan menampilkan materi dalam
bentuk slide yang terdiri dari teks, gambar, grafik, audio, dan video.

Fungsi PowerPoint dalam Presentasi

Menyajikan informasi secara sistematis dan visual.
Membantu audiens memahami materi yang kompleks.
Mendukung komunikasi verbal presenter.



PRESENTASI PENJUALAN
DAN PROPOSAL BISNIS

A. PENDAHULUAN

Dalam dunia bisnis modern, kemampuan menyampaikan ide, produk,
dan peluang usaha secara efektif menjadi faktor penting dalam
menentukan keberhasilan organisasi. Presentasi tidak lagi hanya berfungsi
sebagai sarana penyampaian informasi, tetapi juga sebagai alat strategis
untuk menjual ide, membangun kemitraan, dan menarik investasi.

Presentasi penjualan dan proposal bisnis menuntut kombinasi antara
kemampuan komunikasi, pemahaman produk, analisis pasar, serta strategi
persuasi yang tepat. Seorang pembicara tidak hanya dituntut untuk
menjelaskan, tetapi juga meyakinkan audiens agar mengambil tindakan
tertentu, seperti membeli produk, bekerja sama, atau berinvestasi.

B. SALES PRESENTATION (PRESENTASI PENJUALAN)

Pengertian

Sales presentation adalah presentasi yang dirancang untuk meyakinkan
calon pelanggan agar membeli produk atau jasa yang ditawarkan melalui
penjelasan manfaat, keunggulan, dan nilai tambah produk.

Tujuan Sales Presentation

Meningkatkan penjualan produk atau jasa.
Membangun minat dan ketertarikan pelanggan.
Menjelaskan keunggulan dibanding kompetitor.
Mendorong keputusan pembelian.



KONSEP DAN PROSES NEGOSIASI BISNIS

A. PENDAHULUAN

Dalam dunia bisnis, setiap organisasi akan menghadapi situasi yang
memerlukan proses negosiasi. Negosiasi menjadi bagian yang tidak
terpisahkan dari aktivitas perusahaan, mulai dari pembelian bahan baku,
penjualan produk, penyusunan kontrak kerja, penetapan harga,
penyelesaian konflik, hingga pembentukan kerja sama strategis. Oleh
karena itu, kemampuan bernegosiasi merupakan salah satu kompetensi
utama yang harus dimiliki oleh manajer, tenaga pemasaran, pengusaha,
maupun profesional di berbagai bidang.

Negosiasi bukan sekadar proses tawar-menawar mengenai harga, tetapi
merupakan proses komunikasi yang bertujuan mencapai kesepakatan
antara dua pihak atau lebih yang memiliki kepentingan yang sama maupun
berbeda. Dalam proses tersebut, setiap pihak berusaha memperoleh hasil
terbaik tanpa mengabaikan kepentingan pihak lain. Dengan demikian,
negosiasi yang efektif tidak menghasilkan pihak yang menang dan kalah,
melainkan menciptakan solusi yang memberikan manfaat bersama.

Perkembangan globalisasi, digitalisasi, dan meningkatnya persaingan
bisnis membuat proses negosiasi menjadi semakin kompleks. Organisasi
tidak hanya bernegosiasi dengan mitra lokal, tetapi juga dengan
perusahaan dari berbagai negara yang memiliki budaya, sistem hukum, dan
kebiasaan bisnis yang berbeda. Kondisi ini menuntut kemampuan negosiasi
yang lebih adaptif, berbasis data, dan didukung oleh pemahaman lintas
budaya.

Selain itu, kemajuan teknologi telah mengubah cara negosiasi dilakukan.
Saat ini, banyak proses negosiasi berlangsung secara daring melalui
konferensi video, surat elektronik, maupun platform kolaborasi digital.
Perubahan tersebut memberikan peluang sekaligus tantangan baru dalam
membangun hubungan, membaca respons lawan negosiasi, dan mencapai
kesepakatan yang saling menguntungkan.



STRATEGI DAN TEKNIK NEGOSIASI BISNIS

A. PENDAHULUAN

Negosiasi merupakan salah satu kompetensi inti dalam dunia bisnis
modern. Namun demikian, keberhasilan negosiasi tidak hanya ditentukan
oleh kemampuan memahami konsep-konsep dasar, melainkan juga oleh
kemampuan menerapkan strategi dan teknik yang tepat sesuai dengan
konteks yang dihadapi. Dalam praktiknya, setiap proses negosiasi memiliki
karakteristik yang berbeda-beda, dipengaruhi oleh tujuan, kepentingan
para pihak, kondisi lingkungan bisnis, budaya organisasi, hingga dinamika
hubungan interpersonal.

Strategi negosiasi dapat diibaratkan sebagai peta yang memberikan
arah bagi negosiator dalam mencapai tujuan, sedangkan teknik negosiasi
merupakan langkah-langkah  operasional yang digunakan untuk
mewujudkan strategi tersebut. Dengan kata lain, strategi menjawab
pertanyaan "apa yang ingin dicapai?", sedangkan teknik menjelaskan
"bagaimana cara mencapainya?".

Dalam lingkungan bisnis yang semakin kompetitif, negosiator dituntut
mampu mengambil keputusan secara cepat, akurat, dan adaptif. Mereka
harus mampu menilai situasi, membaca kepentingan pihak lain, memilih
pendekatan komunikasi yang tepat, serta mengelola berbagai dinamika
yang muncul selama proses negosiasi. Kemampuan tersebut menjadi
semakin penting ketika organisasi menghadapi negosiasi yang melibatkan
nilai ekonomi tinggi, hubungan jangka panjang, atau kondisi yang penuh
ketidakpastian.

Selain itu, perubahan lingkungan bisnis akibat globalisasi dan digitalisasi
telah memperluas ruang lingkup negosiasi. Perusahaan tidak hanya
bernegosiasi dengan mitra lokal, tetapi juga dengan organisasi dari berbagai
negara yang memiliki budaya, sistem hukum, dan gaya komunikasi yang
berbeda. Oleh karena itu, penguasaan strategi negosiasi tidak dapat



PSIKOLOGI DALAM NEGOSIASI BISNIS

A. PENDAHULUAN

Negosiasi dalam dunia bisnis tidak hanya melibatkan aspek logika, data,
dan strategi, tetapi juga sangat dipengaruhi oleh faktor psikologis manusia.
Setiap individu yang terlibat dalam negosiasi membawa persepsi, motivasi,
emosi, pengalaman, dan tingkat kepercayaan yang berbeda-beda. Faktor-
faktor ini sering kali menentukan arah dan hasil akhir dari suatu negosiasi.

Pemahaman psikologi dalam negosiasi membantu seorang negosiator
untuk lebih peka terhadap perilaku lawan bicara, mampu mengendalikan
emosi, serta dapat menyusun strategi komunikasi yang lebih efektif.
Dengan demikian, negosiasi tidak hanya menjadi proses tawar-menawar,
tetapi juga proses memahami manusia secara lebih mendalam.

B. PERSEPSI DALAM NEGOSIASI

Pengertian Persepsi

Persepsi adalah cara individu dalam menafsirkan dan memahami informasi
yang diterima dari lingkungan. Dalam negosiasi, persepsi memengaruhi
bagaimana seseorang melihat nilai, risiko, dan peluang dari suatu
kesepakatan.

Peran Persepsi dalam Negosiasi

Menentukan cara pandang terhadap pihak lawan.
Mempengaruhi penilaian terhadap tawaran yang diberikan.
Membentuk ekspektasi hasil negosiasi.

Mempengaruhi tingkat kepercayaan dan sikap.

Faktor yang Mempengaruhi Persepsi
o Pengalaman masa lalu;

o Latar belakang budaya;

o Informasi yang diterima;



NEGOSIASI HARGA DAN KONTRAK BISNIS

A. PENDAHULUAN

Dalam dunia bisnis, hampir setiap transaksi melibatkan proses negosiasi
mengenai harga dan ketentuan kontrak. Harga menjadi salah satu aspek
yang paling sering diperdebatkan karena secara langsung memengaruhi
keuntungan, daya saing, dan keberlangsungan usaha. Sementara itu,
kontrak bisnis menjadi instrumen yang mengatur hak dan kewajiban para
pihak sehingga pelaksanaan kerja sama memiliki kepastian dan
perlindungan hukum.

Negosiasi harga tidak sekadar menentukan angka nominal yang
disepakati. Proses ini melibatkan analisis biaya, nilai produk atau jasa,
kondisi pasar, kemampuan pelanggan, serta strategi perusahaan dalam
membangun hubungan jangka panjang. Demikian pula, negosiasi kontrak
tidak hanya membahas isi perjanjian, tetapi juga bagaimana kedua belah
pihak dapat menyepakati ketentuan yang adil, realistis, dan dapat
dilaksanakan.

Keberhasilan negosiasi harga dan kontrak tidak hanya diukur dari
tercapainya kesepakatan, tetapi juga dari kemampuan para pihak
membangun kepercayaan, meminimalkan konflik, dan menciptakan kerja
sama yang berkelanjutan.

B. STRATEGI HARGA DALAM NEGOSIASI BISNIS

Pengertian Strategi Harga

Strategi harga adalah pendekatan yang digunakan perusahaan dalam
menentukan dan mempertahankan nilai suatu produk atau jasa selama
proses negosiasi agar tujuan bisnis dapat tercapai tanpa mengabaikan
kepentingan pelanggan maupun mitra usaha.

Strategi harga harus mempertimbangkan biaya produksi, kondisi
persaingan, persepsi nilai pelanggan, permintaan pasar, dan tujuan jangka
panjang perusahaan. Oleh karena itu, negosiator tidak hanya dituntut



NEGOSIASI DIGITAL
DAN KOMUNIKASI VIRTUAL

A. PENDAHULUAN

Transformasi digital telah mengubah hampir seluruh aspek aktivitas
bisnis, termasuk cara perusahaan melakukan komunikasi dan negosiasi. Jika
dahulu proses negosiasi dilakukan melalui pertemuan tatap muka, kini
perkembangan teknologi memungkinkan negosiasi berlangsung secara
virtual tanpa dibatasi oleh ruang dan waktu. Organisasi dapat
berkomunikasi dengan mitra bisnis, pelanggan, maupun investor dari
berbagai negara hanya dengan memanfaatkan jaringan internet dan
perangkat digital.

Perubahan ini semakin dipercepat oleh globalisasi, perkembangan
teknologi komunikasi, serta meningkatnya kebutuhan akan efisiensi biaya
dan waktu. Selain itu, pengalaman dunia menghadapi pandemi COVID-19
menunjukkan bahwa komunikasi virtual mampu menjadi solusi dalam
menjaga keberlangsungan aktivitas bisnis ketika pertemuan langsung tidak
memungkinkan.

Namun, negosiasi digital tidak hanya memindahkan proses tatap muka
ke media elektronik. Negosiasi digital memiliki karakteristik tersendiri,
seperti keterbatasan membaca bahasa tubuh, ketergantungan pada kualitas
teknologi, serta meningkatnya pentingnya etika komunikasi dalam
lingkungan virtual.

Oleh karena itu, seorang negosiator modern harus memiliki kompetensi
digital, kemampuan komunikasi virtual, serta pemahaman terhadap
berbagai media komunikasi elektronik agar proses negosiasi tetap berjalan
efektif, profesional, dan menghasilkan kesepakatan yang saling
menguntungkan.



STUDI KASUS, SIMULASI PRESENTASI,
DAN PRAKTIK NEGOSIASI BISNIS

A. PENDAHULUAN

Kemampuan presentasi dan negosiasi bisnis tidak cukup diperoleh
melalui pemahaman teori semata. Kompetensi tersebut berkembang
melalui pengalaman praktik yang berulang, evaluasi yang sistematis, serta
refleksi terhadap keberhasilan maupun kekurangan yang dialami selama
proses komunikasi bisnis.

Dalam dunia kerja, seorang profesional akan menghadapi berbagai
situasi yang menuntut kemampuan menyampaikan gagasan secara
meyakinkan, membangun hubungan dengan berbagai pemangku
kepentingan, menyelesaikan konflik, serta mencapai kesepakatan yang
memberikan manfaat bagi semua pihak. Oleh karena itu, proses
pembelajaran perlu memberikan ruang bagi mahasiswa untuk mengalami
secara langsung berbagai dinamika tersebut melalui studi kasus dan
simulasi.

Bab ini menjadi sarana integrasi seluruh kompetensi yang telah
dipelajari mulai dari komunikasi bisnis, etika komunikasi, teknik presentasi,
public speaking, komunikasi verbal dan nonverbal, penggunaan media
presentasi, strategi negosiasi, psikologi negosiasi, hingga negosiasi digital.
Dengan demikian, mahasiswa tidak hanya memahami konsep, tetapi juga
mampu mengaplikasikannya secara profesional.

B. STUDI KASUS PERUSAHAAN
Pengertian Studi Kasus

Studi kasus merupakan metode pembelajaran yang menggunakan
peristiwa atau permasalahan nyata sebagai bahan analisis untuk
mengembangkan kemampuan berpikir kritis, pengambilan keputusan,
komunikasi, dan penyelesaian masalah.
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Panduan Praktis Mengembangkan Keterampilan
Komunikasi Profesional di Dunia Usaha

Kemampuan presentasi dan negosiasi bisnis merupakan kompetensi
penting yang harus dimiliki oleh mahasiswa, profesional, wirausahawan,
maupun pemimpin organisasi di era persaingan global dan transformasi
digital. Keberhasilan menyampaikan ide secara persuasif, membangun
komunikasi yang efektif, serta mencapai kesepakatan yang saling
menguntungkan menjadi faktor utama dalam mendukung keberhasilan
organisasi.

Buku "Teknik Presentasi dan Negosiasi Bisnis" hadir sebagai buku ajar
yang mengintegrasikan konsep, strategi, dan praktik dalam komunikasi
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mendukung proses pembelajaran. Penyajian materi yang aplikatif
menjadikan buku ini tidak hanya memperkuat pemahaman teoritis, tetapi
juga membantu pembaca mengembangkan keterampilan yang relevan
dengan kebutuhan dunia kerja.

Buku ini sangat tepat digunakan sebagai referensi bagi mahasiswa,
dosen, praktisi bisnis, pelaku usaha, dan siapa saja yang ingin meningkatkan
kemampuan presentasi dan negosiasi secara profesional, etis, dan adaptif
dalam menghadapi tantangan bisnis masa kini.
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