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MODUL AJAR KURIKULUM MERDEKA
BAHASA INDONESIA — FASE E (KELAS 10)
I. INFORMASI UMUM
	Nama Penyusun
	: .................................................................................

	Satuan Pendidikan
	: .................................................................................

	Tahun Pelajaran
	: 2026 / 2027

	Jenjang Sekolah / Fase
	: Sekolah Menengah Atas (SMA) / Fase E (Kelas 10)

	Mata Pelajaran
	: Bahasa Indonesia

	Alokasi Waktu
	: 15 JP (5 Pertemuan x 3 JP)

	Bab / Pokok Bahasan
	: Bab 4: Belajar Menjadi Negosiator Ulung (Teks Negosiasi)

	Semester
	: 2 (Genap)

	Target Peserta Didik
	: Peserta Didik Reguler / Tipikal (Inklusif & Heterogen)

	Model Pembelajaran
	: Pembelajaran Berbasis Masalah (PBL) & Analisis Studi Kasus Kontekstual

	Profil Pelajar Pancasila
	: Mandiri, Bernalar Kritis, Gotong Royong, dan Kreatif

	Sarana & Prasarana
	: Teks autentik, artikel studi kasus, atlas/kamus referensi, proyektor LCD, ruang kelas, LKPD



II. KOMPONEN INTI
A. Capaian dan Tujuan Pembelajaran (TP)
Peserta didik mampu menganalisis faktor penentu keberhasilan negosiasi dalam teks lisan dan tulis.
Peserta didik mampu memproduksi teks negosiasi dengan memperhatikan struktur dan kaidah kebahasaan santun.
Peserta didik mampu menyusun surat niaga/penawaran kerja sama yang efektif dan formal.
B. Pemahaman Bermakna dan Pertanyaan Pemantik
1. Pemahaman Bermakna: Pembelajaran menganalisis struktur orientasi, pengajuan, penawaran, dan persetujuan dalam teks negosiasi, strategi komunikasi persuasif, serta penyusunan draf surat penawaran kerja sama formal.
2. Pertanyaan Pemantik:
Benda atau peristiwa apa saja di sekitar kita yang berkaitan dengan materi ini?
Mengapa kita perlu mempelajari dan menerapkan konsep ini dalam kehidupan sehari-hari?
Bagaimana cara kita membuktikan pemahaman materi ini melalui latihan bersama?
C. Skenario Kegiatan Pembelajaran
Pertemuan 1 – 2: Hakikat dan Prinsip Negosiasi Mufakat
1. Kegiatan Pendahuluan (10–15 Menit)
Guru menyapa peserta didik, memeriksa kehadiran, dan memimpin doa bersama.
Guru melakukan apersepsi dengan mengaitkan benda atau fenomena di sekitar kelas.
Guru menyampaikan tujuan pembelajaran serta aktivitas yang akan dilakukan.
2. Kegiatan Inti (50–70 Menit)
Eksplorasi Konseptual: Memahami konsep win-win solution, etika bernegosiasi, dan fungsi sosial negosiasi dalam dunia kerja dan bisnis.
Peserta didik mengamati contoh konkret atau peragaan yang disajikan oleh guru.
Peserta didik bekerja secara mandiri atau berpasangan menyelesaikan aktivitas LKPD.
Guru berkeliling memberikan bimbingan bagi peserta didik yang memerlukan pendampingan (diferensiasi proses).
3. Kegiatan Penutup (10–15 Menit)
Peserta didik bersama guru menyimpulkan poin utama materi yang telah dipelajari.
Peserta didik melakukan refleksi singkat mengenai kegiatan pembelajaran.
Guru memberikan apresiasi terhadap keaktifan seluruh peserta didik dan menutup dengan doa.
Pertemuan 3 – 4: Struktur Teks Negosiasi Lisan dan Tertulis
1. Kegiatan Pendahuluan (10–15 Menit)
Guru menyapa peserta didik, memeriksa kehadiran, dan memimpin doa bersama.
Guru melakukan apersepsi dengan mengaitkan benda atau fenomena di sekitar kelas.
Guru menyampaikan tujuan pembelajaran serta aktivitas yang akan dilakukan.
2. Kegiatan Inti (50–70 Menit)
Eksplorasi Konseptual: Membedah alur percakapan mulai dari orientasi, pengajuan, penawaran, hingga kesepakatan persetujuan.
Peserta didik mengamati contoh konkret atau peragaan yang disajikan oleh guru.
Peserta didik bekerja secara mandiri atau berpasangan menyelesaikan aktivitas LKPD.
Guru berkeliling memberikan bimbingan bagi peserta didik yang memerlukan pendampingan (diferensiasi proses).
3. Kegiatan Penutup (10–15 Menit)
Peserta didik bersama guru menyimpulkan poin utama materi yang telah dipelajari.
Peserta didik melakukan refleksi singkat mengenai kegiatan pembelajaran.
Guru memberikan apresiasi terhadap keaktifan seluruh peserta didik dan menutup dengan doa.
Pertemuan 5 – 6: Strategi Komunikasi Persuasif dan Kesantunan
1. Kegiatan Pendahuluan (10–15 Menit)
Guru menyapa peserta didik, memeriksa kehadiran, dan memimpin doa bersama.
Guru melakukan apersepsi dengan mengaitkan benda atau fenomena di sekitar kelas.
Guru menyampaikan tujuan pembelajaran serta aktivitas yang akan dilakukan.
2. Kegiatan Inti (50–70 Menit)
Eksplorasi Konseptual: Menggunakan argumen logis, bahasa santun, dan kalimat kondisional untuk meyakinkan mitra bicara.
Peserta didik mengamati contoh konkret atau peragaan yang disajikan oleh guru.
Peserta didik bekerja secara mandiri atau berpasangan menyelesaikan aktivitas LKPD.
Guru berkeliling memberikan bimbingan bagi peserta didik yang memerlukan pendampingan (diferensiasi proses).
3. Kegiatan Penutup (10–15 Menit)
Peserta didik bersama guru menyimpulkan poin utama materi yang telah dipelajari.
Peserta didik melakukan refleksi singkat mengenai kegiatan pembelajaran.
Guru memberikan apresiasi terhadap keaktifan seluruh peserta didik dan menutup dengan doa.
Pertemuan 7 – 8: Penyusunan Surat Penawaran dan Kerja Sama
1. Kegiatan Pendahuluan (10–15 Menit)
Guru menyapa peserta didik, memeriksa kehadiran, dan memimpin doa bersama.
Guru melakukan apersepsi dengan mengaitkan benda atau fenomena di sekitar kelas.
Guru menyampaikan tujuan pembelajaran serta aktivitas yang akan dilakukan.
2. Kegiatan Inti (50–70 Menit)
Eksplorasi Konseptual: Menulis surat bisnis formal berisi penawaran produk, spesifikasi teknis, rincian harga, dan klausul kesepakatan.
Peserta didik mengamati contoh konkret atau peragaan yang disajikan oleh guru.
Peserta didik bekerja secara mandiri atau berpasangan menyelesaikan aktivitas LKPD.
Guru berkeliling memberikan bimbingan bagi peserta didik yang memerlukan pendampingan (diferensiasi proses).
3. Kegiatan Penutup (10–15 Menit)
Peserta didik bersama guru menyimpulkan poin utama materi yang telah dipelajari.
Peserta didik melakukan refleksi singkat mengenai kegiatan pembelajaran.
Guru memberikan apresiasi terhadap keaktifan seluruh peserta didik dan menutup dengan doa.
III. ASESMEN DAN RUBRIK EVALUASI
A. Bentuk dan Instrumen Asesmen
Asesmen Awal (Diagnostik): Tanya jawab lisan untuk memetakan kesiapan awal peserta didik.
Asesmen Formatif: Observasi unjuk kerja, keaktifan berdiskusi, dan hasil pengerjaan LKPD.
Asesmen Sumatif: Latihan soal penguasaan konsep di akhir bab.
B. Rubrik Kriteria Ketercapaian Tujuan Pembelajaran (KKTP)
	Kriteria / Indikator
	Perlu Bimbingan
(0–60)
	Cukup
(61–70)
	Baik
(71–85)
	Sangat Baik
(86–100)

	Pemahaman Konsep Dasar
	Belum mampu memahami konsep dasar bab ini.
	Mampu memahami konsep dengan bimbingan guru.
	Mampu memahami konsep secara mandiri dan benar.
	Menguasai konsep secara utuh dan mampu menjelaskan ke teman.

	Keterampilan Pengerjaan LKPD
	Belum dapat menyelesaikan aktivitas LKPD.
	Menyelesaikan sebagian LKPD dengan pendampingan.
	Menyelesaikan seluruh aktivitas LKPD dengan benar.
	Menyelesaikan LKPD dengan cepat, rapi, dan tepat.

	Kemandirian & Sikap
	Pasif dan memerlukan arahan berulang.
	Cukup antusias namun masih ragu-ragu.
	Aktif, tertib, dan bertanggung jawab.
	Sangat mandiri, kritis, dan berinisiatif.


C. Bank Soal Evaluasi Formatif / Sumatif
1. Faktor utama yang menentukan keberhasilan tercapainya kesepakatan mufakat dalam sebuah negosiasi adalah...
Adanya pihak yang memaksakan kehendak dengan ancaman
Penggunaan argumen logis yang disertai sikap santun saling menguntungkan (win-win)
Salah satu pihak mengalah secara total tanpa kompensasi
Memperpanjang proses perdebatan tanpa batas waktu
Kunci Jawaban: B — Pembahasan: Negosiasi berhasil jika kedua pihak mengedepankan argumentasi rasional, kesantunan, dan mencari titik temu yang saling menguntungkan.
2. Tahap dalam struktur negosiasi di mana masing-masing pihak mulai menyampaikan penyesuaian harga atau syarat agar terjadi kesepakatan adalah...
Orientasi
Pengajuan
Penawaran
Persetujuan
Kunci Jawaban: C — Pembahasan: Tahap penawaran adalah inti tawar-menawar di mana pihak-pihak saling mengajukan kompromi atas usulan awal.
3. Contoh kalimat santun yang mencerminkan taktik penawaran persuasif adalah...
Harga segini tidak bisa ditawar lagi, kalau tidak mau beli silakan pergi!
Barang ini sangat jelek, turunkan separuh harganya sekarang juga!
Bagaimana jika kami memesan dalam jumlah 100 unit, apakah Bapak bersedia memberikan diskon 15%?
Anda harus setuju dengan angka yang saya ajukan sekarang!
Kunci Jawaban: C — Pembahasan: Kalimat pada opsi C mengajukan tawaran kompensasi (pesanan lebih banyak) dengan pilihan kata santun dan rasional.
4. Pasangan tuturan yang tepat pada tahap persetujuan teks negosiasi adalah...
Mengucapkan salam - Mengabaikan
Mengajukan keluhan - Memarahi
Menawarkan solusi akhir - Menyepakati kesepakatan
Meminta barang gratis - Menolak mentah-mentah
Kunci Jawaban: C — Pembahasan: Tahap persetujuan diwujudkan melalui pasangan tuturan menawarkan klausul akhir dan pihak mitra menyetujui kesepakatan tersebut.
5. Bagian penutup surat penawaran barang formal biasanya berisi...
Daftar keluhan kualitas barang lama
Harapan terjalinnya kerja sama yang baik dan ucapan terima kasih
Ancaman pembatalan sepihak tanpa pemberitahuan
Kritik pedas terhadap manajemen calon mitra
Kunci Jawaban: B — Pembahasan: Penutup surat penawaran formal memuat harapan kerja sama prospektif, kontak narahubung, dan salam penutup disertai rasa terima kasih.


LEMBAR KERJA PESERTA DIDIK (LKPD)
Mata Pelajaran: Bahasa Indonesia • Bab 4: Belajar Menjadi Negosiator Ulung (Teks Negosiasi)
	Nama Lengkap : .....................................................
	Hari / Tanggal : ...................................

	Kelas / No. Absen : .....................................................
	Nilai / Catatan : ...................................



Petunjuk Pengerjaan:
Tuliskan nama lengkap dan nomor absen pada kotak di atas.
Dengarkan penjelasan guru sebelum memulai pengerjaan.
Kerjakan setiap aktivitas dengan teliti dan rapi.
Tanyakan kepada guru jika ada instruksi yang belum jelas.
Aktivitas 1: Hakikat dan Prinsip Negosiasi Mufakat
Petunjuk: Memahami konsep win-win solution, etika bernegosiasi, dan fungsi sosial negosiasi dalam dunia kerja dan bisnis.
	Ruang Pengerjaan / Gambar / Jawaban Peserta Didik:







Catatan / Kesimpulan: ............................................................................................................................
Aktivitas 2: Struktur Teks Negosiasi Lisan dan Tertulis
Petunjuk: Membedah alur percakapan mulai dari orientasi, pengajuan, penawaran, hingga kesepakatan persetujuan.
	Ruang Pengerjaan / Gambar / Jawaban Peserta Didik:







Catatan / Kesimpulan: ............................................................................................................................
Aktivitas 3: Strategi Komunikasi Persuasif dan Kesantunan
Petunjuk: Menggunakan argumen logis, bahasa santun, dan kalimat kondisional untuk meyakinkan mitra bicara.
	Ruang Pengerjaan / Gambar / Jawaban Peserta Didik:







Catatan / Kesimpulan: ............................................................................................................................
Aktivitas 4: Penyusunan Surat Penawaran dan Kerja Sama
Petunjuk: Menulis surat bisnis formal berisi penawaran produk, spesifikasi teknis, rincian harga, dan klausul kesepakatan.
	Ruang Pengerjaan / Gambar / Jawaban Peserta Didik:







Catatan / Kesimpulan: ............................................................................................................................


BAHAN BACAAN GURU, PESERTA DIDIK & GLOSARIUM
A. Rangkuman Konsep Materi Pembelajaran
Negosiasi adalah bentuk interaksi sosial yang bertujuan mencari kesepakatan mufakat di antara pihak-pihak yang memiliki perbedaan kepentingan. Keterampilan bernegosiasi mengedepankan pendekatan menang-menang (*win-win solution*) tanpa merugikan pihak lain.
Struktur teks negosiasi mencakup empat tahapan berurutan: orientasi (salam pembuka dan pencairan suasana), pengajuan (usulan awal kebutuhan), penawaran (proses tawar-menawar argumentatif), dan persetujuan (kesepakatan mufakat final).
Kaidah kebahasaan teks negosiasi menekankan kesantunan berbahasa, kalimat persuasif, tuturan berpasangan, pronomina persona, serta kalimat bersyarat. Peserta didik mempraktikkan simulasi negosiasi lisan dan menyusun surat penawaran barang/jasa formal.
B. Glosarium Istilah
	Istilah
	Pengertian / Definisi Operasional

	Negosiasi
	Proses tawar-menawar dengan jalan berunding guna mencapai kesepakatan bersama antara satu pihak dan pihak lain.

	Win-Win Solution
	Penyelesaian masalah atau kesepakatan yang memberikan manfaat saling menguntungkan bagi seluruh pihak yang terlibat.

	Tuturan Berpasangan
	Pasangan aksi-reaksi dalam dialog percakapan (misal: mengucapkan salam-menjawab salam, menawarkan-menerima/menolak).

	Bahasa Persuasif
	Gaya bahasa yang digunakan untuk meyakinkan atau membujuk mitra tutur secara halus tanpa paksaan.

	Surat Penawaran
	Surat resmi yang dikirimkan pelaku usaha kepada calon pembeli untuk menawarkan produk atau jasa dengan ketentuan harga tertentu.


C. Daftar Pustaka
Keputusan Kepala Badan Standar, Kurikulum, dan Asesmen Pendidikan No. 046/H/KR/2025 tentang Capaian Pembelajaran pada Pendidikan Anak Usia Dini, Jenjang Pendidikan Dasar, dan Jenjang Pendidikan Menengah.
Permendikdasmen No. 13 Tahun 2025 tentang Perubahan atas Permendikbudristek No. 12 Tahun 2024 tentang Kurikulum pada Pendidikan Anak Usia Dini, Jenjang Pendidikan Dasar, dan Jenjang Pendidikan Menengah.
Panduan Pembelajaran dan Asesmen Kurikulum Merdeka, Kemendikdasmen.

	Mengetahui,
Kepala Sekolah



......................................................
NIP. ................................................
	......................, ........................ 2026
Guru Mata Pelajaran



......................................................
NIP. ................................................


Halaman 




