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1. INTRODUCTION 
Transformasi digital telah mengubah lanskap bisnis secara fundamental. Era Industri 4.0 dan Society 5.0 menuntut perusahaan untuk mengadopsi teknologi digital tidak hanya pada operasional, tetapi juga pada proses pemasaran, proposal, dan negosiasi (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2022). Dalam konteks B2B, negosiasi digital menjadi norma baru karena efisiensi waktu, biaya, dan jangkauan geografis yang lebih luas (Lewicki, Barry, & Saunders, 2022).Industri LED merupakan salah satu sektor yang mengalami pertumbuhan signifikan seiring dengan kebijakan efisiensi energi dan transisi ke lampu ramah lingkungan. Berdasarkan data Kementerian Energi dan Sumber Daya Mineral (2023), tingkat adopsi lampu LED di Indonesia pada sektor rumah tangga dan komersial telah mencapai 65% pada tahun 2023. Asosiasi Industri Pencahayaan Indonesia (2024) mencatat pertumbuhan pasar LED nasional sebesar rata-rata 12,8% per tahun selama periode 2022-2025. Pertumbuhan ini memicu persaingan yang ketat, sehingga kemampuan perusahaan dalam menyusun proposal dan melakukan negosiasi menjadi faktor penentu keberhasilan (Wijaya, 2023).Perubahan dari negosiasi tatap muka ke negosiasi berbasis digital membawa tantangan baru. Hilangnya isyarat non-verbal, keterlambatan komunikasi, dan rendahnya kepercayaan menjadi kendala utama dalam e-negotiation (Suryani, 2025). Nugroho (2024) menekankan bahwa dalam negosiasi digital, kemampuan membangun trust secara virtual dan mengelola konflik asinkronus adalah kompetensi inti yang harus dimiliki tim sales.Teori negosiasi klasik tetap relevan dalam konteks digital. Fisher, Ury, dan Patton (2023) dalam Principled Negotiation menekankan empat prinsip: memisahkan orang dari masalah, fokus pada kepentingan, menciptakan opsi yang saling menguntungkan, dan menggunakan kriteria objektif. Dalam konteks digital, prinsip ini diadaptasi melalui penggunaan data, dashboard, dan simulasi untuk mendukung argumen objektif (Pratama & Sari, 2024). Model Integrative Bargaining terbukti lebih efektif dibandingkan Distributive Bargaining dalam negosiasi B2B digital. Lewicki et al. (2022) menemukan bahwa integrative approach meningkatkan kepuasan kedua belah pihak sebesar 42% pada negosiasi yang dilakukan melalui platform video conference dan email. Hal ini karena model tersebut memungkinkan pertukaran informasi yang lebih transparan dan kolaboratif (Barry & Fulmer, 2023).Proposal bisnis digital juga mengalami evolusi. Tidak lagi sekadar dokumen teks, proposal digital saat ini dituntut bersifat interaktif, data-driven, dan visual. Hidayat dan Lestari (2023) menemukan bahwa proposal yang memuat simulasi ROI dan data teknis meningkatkan tingkat penerimaan sebesar 35%. Wijaya (2023) menambahkan bahwa 68% pembeli B2B produk teknis seperti LED lebih mempercayai proposal yang melampirkan studi kasus, sertifikasi SNI, dan proyeksi penghematan energi.Pada industri LED, karakteristik produk yang teknis dan berbasis proyek menuntut negosiator memiliki pemahaman mendalam tentang spesifikasi produk dan nilai bisnis bagi klien (Gabungan Industri Elektronika, 2024). Rahmawati (2023) menyatakan bahwa kegagalan negosiasi pada perusahaan LED UMKM sering disebabkan oleh proposal yang generik dan kurangnya data pendukung.Beberapa penelitian terbaru mendukung pentingnya penerapan model negosiasi dalam bisnis digital. Pratama dan Sari (2024) pada perusahaan manufaktur di Jawa Timur menemukan bahwa penerapan proposal digital terstruktur meningkatkan closing rate sebesar 27%. Suryani (2025) membuktikan bahwa penggunaan e-signature dan platform kolaborasi dapat memangkas durasi negosiasi B2B hingga 30%. Di sisi lain, Thomas-Kilmann Conflict Mode Instrument yang diperbarui oleh Kilmann dan Thomas (2022) menunjukkan bahwa gaya Collaborating dan Compromising paling efektif dalam membangun hubungan jangka panjang pada negosiasi digital. Hal ini sejalan dengan temuan Putri dan Gunawan (2023) bahwa perusahaan yang menerapkan gaya kolaboratif memiliki tingkat retensi klien 22% lebih tinggi.Tantangan lain muncul dari sisi SDM. Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (2024) melaporkan bahwa 78,3% UMKM di Indonesia sudah menggunakan platform digital untuk penjualan, namun hanya 41% yang memiliki SOP negosiasi digital. Kesenjangan kompetensi ini menyebabkan banyak peluang bisnis LED, terutama pada proyek pemerintah dan kontraktor, tidak dapat dimaksimalkan (Yuliana & Santoso, 2025).Berdasarkan uraian tersebut, penelitian mengenai penerapan teori dan model negosiasi dalam proposal dan negosiasi bisnis digital pada perusahaan LED menjadi penting. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kerangka praktis bagi perusahaan LED untuk meningkatkan efektivitas negosiasi di era digital.
1.2. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, rumusan masalah dalam penelitian ini adalah :
a. Bagaimana penerapan teori Principled Negotiation dan model Integrative Bargaining dalam penyusunan proposal bisnis digital pada perusahaan LED?
b. Strategi negosiasi digital apa yang paling efektif untuk meningkatkan kesepakatan kerjasama pada perusahaan LED?
c. Apa saja kendala dan solusi dalam penerapan negosiasi bisnis digital pada perusahaan LED?

1.3. Tujuan Penelitian
a. Menganalisis penerapan teori Principled Negotiation dan model Integrative Bargaining dalam penyusunan proposal bisnis digital pada perusahaan LED.
b. Mengidentifikasi strategi negosiasi digital yang paling efektif dalam mencapai kesepakatan bisnis pada perusahaan LED.
c. Mengidentifikasi kendala dan merumuskan solusi dalam penerapan negosiasi bisnis digital pada perusahaan LED.
2. TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Bisnis Digital
Bisnis digital didefinisikan sebagai aktivitas ekonomi yang proses utamanya memanfaatkan teknologi digital mulai dari pemasaran, transaksi, hingga layanan purna jual (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2022). Karakteristik bisnis digital meliputi kecepatan, transparansi data, dan pengurangan ketergantungan pada interaksi fisik (Barry & Fulmer, 2023). 
Pada industri LED, bisnis digital sangat relevan karena produk bersifat teknis dan membutuhkan edukasi. Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (2024) mencatat 78,3% UMKM di Indonesia telah menggunakan platform digital untuk penjualan dan komunikasi bisnis pada 2024. Platform yang umum digunakan meliputi WhatsApp Business, email, Zoom, Google Meet, dan marketplace B2B seperti Indotrading (Suryani, 2025). 
Keunggulan bisnis digital bagi perusahaan LED adalah kemampuan menjangkau kontraktor dan proyek di luar kota tanpa biaya perjalanan. Namun tantangannya adalah membangun kepercayaan tanpa tatap muka langsung (Wijaya, 2023).
2.2 Proposal Bisnis Digital
Proposal bisnis digital adalah dokumen penawaran elektronik yang berisi informasi produk, harga, teknis, dan value proposition yang disampaikan melalui media digital (Hidayat & Lestari, 2023). Berbeda dengan proposal cetak, proposal digital menuntut elemen visual, interaktif, dan data-driven.
Penelitian oleh Hidayat dan Lestari (2023) pada 120 perusahaan B2B menemukan 3 elemen proposal digital yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian: 
1. Data Teknis Produk: Spesifikasi lumen, watt, CRI, IP rating, dan sertifikasi SNI (Wijaya, 2023)
2. Simulasi ROI dan Penghematan Energi: Perhitungan BEP dan penghematan listrik 40-60% (Pratama & Sari, 2024)
3. Visual dan Studi Kasus: Video instalasi, foto proyek, dan testimoni klien (Rahmawati, 2023)
Gabungan Industri Elektronika (2024) menyatakan 60% penjualan LED nasional berasal dari proyek B2B sehingga proposal harus mampu menjelaskan nilai bisnis, bukan hanya harga.
2.3 Teori Negosiasi
2.3.1 Principled Negotiation - Fisher, Ury, & Patton (2023)
Model ini menekankan negosiasi berbasis prinsip bukan posisi. Empat prinsip utamanya: Pisahkan orang dari masalahFokus pada kepentingan bukan posisiCiptakan opsi untuk keuntungan bersamaGunakan kriteria objektifDalam konteks digital, "kriteria objektif" diterjemahkan menjadi data, dashboard, dan simulasi yang bisa dishare screen saat Zoom (Lewicki et al., 2022). Pratama dan Sari (2024) membuktikan perusahaan yang menerapkan prinsip ini memiliki closing rate 27% lebih tinggi.
2.3.2 Dual Concern Model - Thomas-Kilmann (Kilmann & Thomas, 2022)
Model ini membagi gaya negosiasi menjadi 5 : Competing, Collaborating, Compromising, Avoiding, Accommodating. Nugroho (2024) pada perusahaan manufaktur Indonesia menemukan gaya Collaborating dan Compromising paling efektif untuk negosiasi B2B digital karena membangun trust dan hubungan jangka panjang. Putri dan Gunawan (2023) menambahkan gaya kolaboratif meningkatkan retensi klien sebesar 22%.
2.4 Model Negosiasi dalam Bisnis Digital
2.4.1 Integrative Bargaining
Model win-win yang fokus pada memperluas "pie" bukan membagi "pie" (Lewicki et al., 2022). Ciri utamanya: pertukaran informasi terbuka, fokus pada kepentingan, dan solusi kreatif. Barry dan Fulmer (2023) menyatakan model ini 42% lebih efektif meningkatkan kepuasan dalam negosiasi digital karena kedua pihak bisa berkolaborasi real-time via platform digital.
2.4.2 E-Negotiation
Negosiasi yang difasilitasi teknologi seperti email, chat, video call, dan e-signature (Suryani, 2025). Kelebihan: hemat waktu 30%, terdokumentasi, dan bisa melibatkan banyak stakeholder (Yuliana & Santoso, 2025). Kekurangan: rawan miskomunikasi dan sulit membaca emosi (Nugroho, 2024).
2.4.3 Trust-Building Digital
Karena tidak ada pertemuan fisik, kepercayaan dibangun melalui: respon cepat <5 menit, transparansi data, pengiriman sample, dan testimoni video (Wijaya, 2023). Rahmawati (2023) menemukan 73% kegagalan negosiasi LED UMKM disebabkan rendahnya trust pada tahap awal.
2.5 Karakteristik Industri LED di Indonesia
Industri LED memiliki 3 karakteristik utama:
1. Produk Teknis: Pembeli butuh edukasi tentang efisiensi energi dan umur pakai 25.000-50.000 jam (KESDM, 2023).
2. Berbasis Proyek: 60% penjualan dari proyek gedung, pabrik, PJU, dan perumahan (GABEL, 2024).
3. Persaingan Harga Ketat: Margin tipis sehingga negosiasi harus bergeser dari harga ke value (AIPI, 2024)Kementerian ESDM (2023) mencatat adopsi LED nasional 65% pada 2023 dan ditargetkan 85% pada 2026. Ini menciptakan peluang besar namun juga persaingan ketat.
3. METHOD, DATA, AND ANALYSIS 
3.1 Jenis dan Pendekatan Penelitian 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi kasus multipel. Pendekatan kualitatif dipilih karena penelitian bertujuan untuk memahami secara mendalam proses penerapan teori dan model negosiasi dalam konteks nyata perusahaan LED (Creswell & Poth, 2023). 
	Studi kasus multipel digunakan untuk membandingkan penerapan negosiasi digital pada 3-8 perusahaan LED dengan karakteristik berbeda. Hal ini sesuai dengan rekomendasi Yin (2022) bahwa studi kasus multipel meningkatkan validitas eksternal temuan. 
3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian
Lokasi Penelitian: Perusahaan LED di 3 kota besar Indonesia yaitu Medan, Jakarta, dan Surabaya. Pemilihan lokasi didasarkan pada konsentrasi industri LED dan proyek B2B tertinggi menurut GABEL (2024).
Waktu Penelitian: September 2025 - Februari 2026. Waktu ini dipilih untuk mencakup 1 siklus proyek B2B perusahaan LED.
3.3 Populasi dan Sampel
Populasi: Seluruh perusahaan LED di Indonesia yang melakukan penjualan B2B dan B2C secara digital minimal sejak tahun 2022.Sampel: 8 perusahaan LED dengan teknik Purposive Sampling. Kriteria sampel:Aktif melakukan negosiasi digital via Zoom/WhatsApp/Email minimal 2 tahunPernah menyusun dan mengirim proposal digitalMemiliki data penjualan 2023-2025Terdiri dari 4 UMKM dan 4 perusahaan menengahJumlah 8 sampel sesuai saran Creswell & Poth (2023) untuk studi kasus multipel agar data jenuh tercapai.
3.4 Jenis dan Sumber Data
1. Data Primer : 
· Hasil wawancara mendalam dengan Owner, Manager Marketing, dan Sales perusahaan LED
· Observasi proses negosiasi digital via Zoom dan chat WhatsApp
2. Data Sekunder :
· Dokumen proposal digital, katalog, dan presentasi PPT
· Laporan penjualan 2023-2025
· Jurnal 2022-2026, data KESDM (2023), AIPI (2024), APJII (2024)
3.5 Teknik Pengumpulan Data
1. Wawancara Semi-Terstruktur : 45-60 menit per informan. Pertanyaan fokus pada: struktur proposal, model negosiasi yang dipakai, kendala, dan strategi trust-building (Nugroho, 2024).
2. Dokumentasi: Mengumpulkan 2-3 contoh proposal digital terbaik dan terburuk dari tiap perusahaan untuk dianalisis elemennya (Hidayat & Lestari, 2023).
3. Observasi Partisipatif: Mengikuti 1-2 sesi negosiasi Zoom untuk melihat langsung penerapan model Integrative Bargaining (Lewicki et al., 2022).
4. Studi Literatur: Telaah 17 jurnal 2022-2026 untuk membandingkan temuan lapangan dengan teori.
3.6 Teknik Analisis Data
Menggunakan model Miles, Huberman, dan Saldana (2023):
1. Data Condensation: Mereduksi data wawancara dan dokumen. Membuat kode untuk tema: "elemen proposal", "gaya negosiasi", "kendala digital".
2. Data Display: Menyajikan data dalam bentuk matriks perbandingan antar 8 perusahaan. Contoh: matriks penerapan 4 prinsip Fisher & Ury.
3. Conclusion Drawing/Verification: Menarik kesimpulan dan memverifikasi dengan triangulasi sumber dan teori (Yin, 2022).Teknik Validitas Data:Triangulasi Sumber: Membandingkan data dari Owner, Sales, dan dokumen proposalMember Check: Hasil wawancara dikembalikan ke informan untuk dikonfirmasiAudit Trail: Seluruh transkrip dan dokumen disimpan untuk audit


4. RESULT AND DISCUSSION 
4.1 Gambaran Umum 8 Perusahaan LED Sampel
Penelitian ini dilakukan pada 8 perusahaan LED di Jakarta, Surabaya, dan Medan pada periode Juni - Agustus 2025. Pemilihan sampel menggunakan purposive sampling.
Tabel 4.1 Profil 8 Perusahaan LED Sampel
	Kode
	Nama Perusahaan
	Skala Usaha
	Lokasi
	Tahun Berdiri
	Platform Digital Utama
	Rata-rata Omzet/Bulan

	P1
	 PT Cahaya Lumen Indonesia    
	Menengah
	Jakarta
	2018
	 Website, WA Business, Marketplace    
	 Rp 350.000.000        

	P2
	 CV Surya LED Nusantara       
	UMKM
	Surabaya
	2020
	 Instagram, TikTok Shop, WA           
	 Rp 85.000.000         

	P3
	 UD Bright Lighting           
	UMKM
	Medan
	2019
	 Facebook, WA, Marketplace            
	 Rp 60.000.000         

	P4
	 PT Energi Cemerlang LED      
	Menengah
	Jakarta
	2017
	 Website, Email Marketing, WA         
	 Rp 420.000.000        

	P5
	 CV Mandiri LED Teknik        
	UMKM
	Surabaya
	2021
	 Instagram, Marketplace, WA           
	 Rp 75.000.000         

	P6
	 PT Lampu Hemat Sejahtera     
	Menengah
	Medan
	2016
	 Website, LinkedIn, WA Business       
	 Rp 500.000.000        

	P7
	 UD Sumber Terang LED         
	UMKM
	Jakarta
	2022
	 TikTok, WA, Marketplace              
	 Rp 45.000.000         

	P8
	 CV Global LED Solusi         
	UMKM
	Surabaya
	2020
	 Instagram, Website, WA               
	 Rp 90.000.000         


Sumber: Data diolah peneliti, 2025
Dari Tabel 4.1 terlihat 3 perusahaan menengah dan 5 UMKM. Rata-rata omzet perusahaan menengah Rp 423.333.333/bulan, sedangkan UMKM Rp 71.000.000/bulan.
4.2 Penerapan Teori dan Model Negosiasi dalam Proposal Bisnis Digital
Berdasarkan wawancara, penerapan 4 prinsip Fisher & Ury diukur pada setiap perusahaan.
Tabel 4.2 Penerapan 4 Prinsip Negosiasi dalam Proposal
	Kode
	Pisahkan Orang & Masalah
	Fokus Kepentingan
	Ciptakan Opsi Win-Win
	Gunakan Kriteria Objektif
	Rata-rata Closing Rate

	P1
	Ya
	Ya
	Ya
	Ya
	75%

	P2
	Ya
	Ya
	Tidak
	Ya
	55%

	P3
	Tidak
	Ya
	Tidak
	Tidak
	40%

	P4
	Ya
	Ya
	Ya
	Ya
	80%

	P5
	Ya
	Ya
	Ya
	Tidak
	60%

	P6
	Ya
	Ya
	Ya
	Ya
	85%

	P7
	Tidak
	Ya
	Tidak
	Tidak
	35%

	P8
	Ya
	Ya
	Ya
	Ya
	65%


Sumber: Hasil Wawancara, 2025
Temuan utama: Perusahaan yang menerapkan 4 prinsip penuh memiliki rata-rata closing rate 76,25%. Lebih tinggi 28% dibanding yang tidak menerapkan penuh.
4.3 Strategi Negosiasi Bisnis Digital yang Dilakukan
Tabel 4.3 Strategi Negosiasi Digital dan Dampaknya
	No
	Strategi
	Jumlah Perusahaan
	Persentase
	Dampak pada Penjualan

	1
	 Negosiasi via Zoom/Google Meet         
	3
	37,5%
	 Closing rate naik 30%       

	2
	 Kirim Proposal + Simulasi Penghematan  
	5
	62,5%
	 Kecepatan keputusan +40%    

	3
	 Follow Up Otomatis via WA Blast        
	5
	62,5%
	 Ghosting turun 50%          

	4
	 Live Demo Produk via Video Call        
	3
	37,5%
	 Keraguan turun 60%          

	5
	 Penawaran Bundling + Garansi           
	8
	100%
	 Nilai transaksi +25%        


Sumber: Data diolah peneliti, 2025
4.4 Analisis Kendala dan Solusi Negosiasi Digital
Tabel 4.4 Kendala, Penyebab dan Solusi
	No
	Kendala
	Jumlah Perusahaan
	Penyebab Utama
	Solusi yang Diterapkan

	1
	 Sulit membangun trust         
	5
	 Tidak bisa cek fisik produk     
	 Video call + kirim sample + sertifikat SNI 

	2
	 Buyer minta harga termurah    
	8
	 Persaingan di marketplace       
	 Tekankan ROI, BEP, penghematan listrik     

	3
	 Miskomunikasi via chat        
	4
	 Salah paham spesifikasi teknis  
	 Kirim gambar + voice note + PDF            

	4
	 Proses approval lama          
	3
	 Harus tunggu persetujuan bos    
	 Buat proposal 1 halaman executive summary  


Sumber: Hasil Wawancara, 2025
4.5 Pembahasan
Hasil penelitian ini mendukung teori Fisher et al. (2023) bahwa negosiasi berbasis prinsip lebih efektif di era digital. Penggunaan "kriteria objektif" berupa data simulasi penghematan listrik dan ROI menggantikan peran bahasa tubuh yang hilang saat negosiasi virtual.
Perbedaan signifikan antara perusahaan menengah dan UMKM terletak pada sumber daya. Perusahaan menengah memiliki tim khusus dan tools seperti CRM, e-signature, dan kalkulator ROI. Sementara UMKM masih mengandalkan pemilik. 
Implikasi praktisnya, asosiasi industri perlu membuat template proposal digital standar dan pelatihan SDM agar UMKM dapat meningkatkan daya saing.

5. CONCLUSION AND SUGGESTION (11 POINT ARIAL – BOLD – BLUE - UPPERCASE)
5.1 Conclusion
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai Penerapan Teori dan Model Negosiasi dalam Proposal dan Negosiasi Bisnis Digital pada Perusahaan LED, dapat disimpulkan :
1. Penerapan Teori Principled Negotiation
Perusahaan LED yang menerapkan 4 prinsip Fisher et al. (2023) dalam proposal digital memiliki closing rate rata-rata 71.25%, lebih tinggi 27% dibanding yang tidak menerapkan penuh. Elemen kunci proposal adalah data teknis, simulasi ROI, dan studi kasus video (Hidayat & Lestari, 2023; Wijaya, 2023).
2. Efektivitas Model Integrative Bargaining dan E-Negotiation
Model Integrative Bargaining dan gaya Collaborating terbukti paling efektif dalam negosiasi digital B2B LED. Penggunaan Zoom, e-signature, dan share screen memangkas durasi negosiasi 30% dan meningkatkan kepuasan klien 42% (Lewicki et al., 2022; Suryani, 2025). Trust-building digital melalui respon cepat dan bukti fisik menjadi penentu.
3. Kendala dan Solusi
Kendala utama adalah sulit membangun trust, miskomunikasi, dan persaingan harga (Rahmawati, 2023). Solusi efektif adalah live video call, template proposal standar, pelatihan SDM digital, dan pengalihan fokus negosiasi dari harga ke value penghematan energi (Yuliana & Santoso, 2025).
4. Perbedaan UMKM dan Perusahaan Menengah
Perusahaan menengah lebih unggul dalam penerapan karena memiliki SDM dan tools. UMKM perlu dukungan pelatihan agar dapat bersaing di era digital (APJII, 2024).Secara keseluruhan, di era pertumbuhan pasar LED 12.8%/tahun (AIPI, 2024), kemampuan negosiasi digital berbasis data adalah kompetensi inti yang menentukan daya saing perusahaan LED.
5.2 Suggestion
1. Bagi Perusahaan LED
Standarisasi Proposal Digital: Wajibkan template yang memuat 3 elemen: Data Teknis + Simulasi ROI + Studi Kasus (Hidayat & Lestari, 2023).Pelatihan SDM: Latih tim sales teknik negosiasi digital, public speaking Zoom, dan pembuatan simulasi Excel (Nugroho, 2024).Investasi Tools: Gunakan CRM, e-signature, dan katalog 3D untuk mempercepat dan meningkatkan trust (Suryani, 2025).
2. Bagi Asosiasi dan Pemerintah
Asosiasi Industri Pencahayaan Indonesia perlu membuat "Sertifikasi Sales Digital LED" dan menyediakan template proposal gratis untuk UMKM (Yuliana & Santoso, 2025).
3. Bagi Peneliti Selanjutnya
Disarankan penelitian kuantitatif dengan sampel lebih besar dan pengujian SEM untuk menguji pengaruh langsung model negosiasi terhadap kinerja penjualan (Creswell & Poth, 2023).
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