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KATA PENGANTAR 

 

 

uji syukur penulis panjatkan ke hadirat Tuhan Yang 

Maha Esa, karena atas rahmat dan karunia-Nya, e-

book berjudul "Pitching and Negotiation" ini dapat 

disusun dan diselesaikan dengan baik. Buku ini disusun 

sebagai upaya untuk memberikan pemahaman 

komprehensif mengenai keterampilan pitching dan 

negosiasi, yang menjadi aspek krusial dalam dunia bisnis 

modern, kewirausahaan, serta komunikasi profesional. 

Materi dalam buku ini dirancang secara sistematis, 

mulai dari pengenalan konsep dasar pitching, strategi 

menyusun presentasi yang efektif, teknik public speaking, 

hingga proses negosiasi yang melibatkan aspek emosional, 

etika, dan perencanaan strategis. Setiap bab dilengkapi 

dengan studi kasus nyata, tugas individu dan kelompok, 

serta evaluasi yang mendorong pembaca untuk tidak hanya 

memahami teori, tetapi juga mampu menerapkannya dalam 

praktik nyata. 

Penyusunan e-book ini tidak lepas dari dukungan 

berbagai pihak yang telah membantu, baik secara langsung 

maupun tidak langsung. Oleh karena itu, penulis 

menyampaikan terima kasih kepada semua kontributor, 

rekan akademisi, serta sumber referensi ilmiah dan praktis 

yang menjadi dasar penulisan buku ini. 
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masa mendatang. Semoga e-book ini dapat menjadi 

referensi yang bermanfaat bagi mahasiswa, pelaku bisnis, 

startup founder, dan siapa pun yang ingin meningkatkan 

keterampilan pitching dan negosiasi mereka. 
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