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Prakata

Puji syukur kepada allah subhanahu wa ta’ala sumber dari segala 
kekuatan dan ilmu pengetahuan dengan izin dan ridho-mu Ya Allah, 

buku “Seni dan Ilmu Negoisasi Bisnis: “ Strategi Dasar Lanjutan” ini dapat 
disusun dengan baik. Penyusunan berharap buku ini dapat membantu 
para mahasiswa dan pencarian bahan bacaan yang terkait dengan “Seni 
dan Ilmu Negoisasi Bisnis: “ Strategi Dasar Lanjutan”

Hasil belajaran merupakan salah satu bentuk dari proses belajar dan 
pembelajaran, sehingga proses tersebut dikatakan berhasil dan memberikan 
pengaruh dan perubahan bagi para pembelajaran untuk dapat memenuhi 
harapan, kami para pembelajar dari mata kuliah Negoisasi Bisnis diampu 
oleh Dr. Yateno S.E., M.M berusaha menyusun dan menyelesaikan tugas 
dari pengajar mengenai materi kuliah Negoisasi Bisnis dalam bentuk buku.

Apa yang disajikan dalam buku ini hanyalah kompilasi dari tugas 
kuliah yang dapat disajikan sebagai tambahan informasi dan bahan tentang 
Negoisasi Bisnis

Penulis menyadari bahwa banyak masih kekurangan dan kelemahan 
dalam penulisan buku ini, baik yang menyangkut isi, pengungkapan, 
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maupun sistmatika penulisan, saran serta kritik yang konstruktif senantiasa 
penulis harapkan sebagai bahan masukan dalam perbaikan penulisan

Metro, Desember 2024
Penulis,

TIM
S1 Manajemen Bisnis
Universitas Muhammadiyah Metro
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Kata Pengantar

Alhamdulillahi Robbil Alamin,

Alhamdulillah buku “Seni dan Ilmu Negoisasi Bisnis: “ Strategi Dasar 
Lanjutan” yang merupakan tindak lanjut dari buku Negoisasi Bisnis” 

dapat disusun oleh mahasiswa. Manajemen bisnis kelompok 1,2,3,4,5 
Perjuangan panjang ini membuahkan hasil di Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis. Maka mahasiswa merasa terpanggil untuk meninggalkan rekam 
jejak sebagai bukti empiris dengan cara menerbitkan tugas akhir kuliah 
di semester 7 ini dalam bentuk buku. Saya menyambut gembira atas kerja 
keras dan keseriusan sehingga dapat menerbitkan buku ini. Harapan saya 
mudah-mudahan buku ini dapat menambah khazanah keilmuan dan dapat 
dimanfaatkan secara optimal oleh para pembaca.

Telusuran secara teoritis akan ilmu negoisasi bisnis coba dibangun 
dan menjadikan mozaik karya ini adalah latar latar belakang mahasiswa 
yg sangat beragam. Sehingga warna tulisan, rasa tulisan menjadi kaya 
akan nuansa cakrawala pemahamannya. Semoga karya awal ini menjadi 
pendorong bagi mahasiswa untuk tidak cepat berpuas diri. Maju dan 
berkembang adalah eksistensi akademik yang harus ada dalam semangat 
mahasiswa.

Buku ini tentu tidak luput dari kelemahan dan kekurangan, saya 
memaklumi hal tersebut. Mudah-mudahan kelemahan dan kekurangan 



vi

diperbaiki pada masa yang akan datang. Dengan kian meningkatnya 
perhatian mahasiswa terhadap dunia akademik pada kesempatan ini saya 
patut menyampaikan penghargaan dan terima kasih atas partisipasi yang 
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BAB I
DASAR–DASAR NEGOSIASI

A. Pengertian Negoisasi
Istilah negosiasi berasal bahasa Inggris “negotiation”, dalam pengertian 
secara umum negosiasi adalah proses tawar-menawar dengan cara 
berunding untuk mencapai kesepakatan kedua belah pihak (Ulinuha, 
2013). Sedangkan Robbins (2003) mengartikan negosiasi adalah sebuah 
proses yang didalamnya dua pihak atau lebih bertukar barang dan jasa dan 
berupaya menyepakati tingkat kerjasama tersebut bagi mereka.

Menurut Hartman, pengertian negosiasi dapat berbeda-beda 
tergantung dari sudut pandang siapa yang terlibat dalam suatu negosiasi. 
Dalam hal ini, ada dua pihak yang berkepentingan dalam bernegosiasi yaitu 
pembeli dan penjual. Lebih jelasnya bahwa negosiasi merupakan suatu 
proses komunikasi antara dua pihak, yang masing-masing mempunyai 
tujuan dan sudut pandang mereka sendiri, yang berusaha mencapai 
kesepakatan yang memuaskan kedua belah pihak mengenai masalah 
yang sama.

Cambridge Advanced Learner’s Dictionary mengatakan negosiasi 
adalah proses mendiskusikan sesuatu seseorang tujuan mencapai 
kesepakatan.Negosiasi tersebut dapat diartikan sebagai suatu proses 
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dimana mitra diajak dan diajak bekerjasama dengan tujuan mencapai 
suatu kesepakatan yang ada. Negosiasi sebuah bentuk interaksi sosial 
menggunakan metode diskusi formal untuk mecapai suatu kesepakatan. 
Dalam proses interaksi dan komunikasi, juga bisa terdapat kesalahpahaman 
pendapat yang menyulitkan untuk menemukan kesepakatan yang 
bermanfaat bagi berbagai pihak yang ada (Pratama et al., 2015).

Negosiasi disebut pula sebagai proses interaktif yang dilakukan untuk 
mencapai persetujuan. Proses ini melibatkan dua orang atau lebih yang 
memiliki pandangan berbeda tetapi ingin mencapai beberapa resolusi 
Bersama (McGuire, 2004). Sedangkan Modul Garuda Sales Institute 
mengartikan negosiasi adalah proses untuk mencapai kesepakatan dengan 
memperkecil perbedaan serta mengembangkan persamaan guna meraih 
tujuan Bersama yang saling menguntungkan. Negosiasi juga merupakan 
komunikasi dua arah, yaitu penjual sebagai komunikator dan pembeli 
sebagai komunikan atau saling bergantian. Proses komunikasi dalam 
negosiasi memiliki ciri-ciri sebagai berikut: 

1. Melibatkan dua pihak, pihak penjual dan pihak pembeli
2. Adanya kesamaan tema masalah yang dinegosiasikan
3. Kedua belah pihak menjalin kerja sama
4. Adanya kesamaan tujuan kedua belah pihak
5. Untuk mengkonkritkan masalah yang masih abstrak

Tim Hindle (dalam Rustono, 2008) dalam bukunya Negotiation Skills 
menyebutkan ”The art of negotiation is based on attempting to reconcile 
what constitutes a good result for the other party”. Negosiasi adalah 
keterampilan yang dapat dipelajari oleh setiap orang (Rustono, 2008). 
Sedangkan Jackman (2005) mengatakan negosiasi adalah satu proses, 
sebuah metode untuk mencapai kesepakatan mengenai suatu masalah 
yang sedang didiskusikan atau diperdebatkan. 

Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa negosiasi 
merupakan suatu proses komunikasi dimana dua orang atau lebih dengan 
tujuan yang berbeda melakukan suatu proses timbal balik yang melibatkan 
pertukaran sesuatu antara dua orang atau lebih hingga mencapai 
kesepakatan bersama yang menguntungkan semua pihak.
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BAB II
STRATEGI DAN TAKTIK  

TAWAR-MENAWAR DISTRIBUTIF

A. Karakteristik Tawar-Menawar Distributif 
Dalam situasi tawar-menawar distributif atau disebut juga dengan tawar- 
menawar kompetitif atau kalah-menang, tujuan satu pihak biasanya 
bertentangan langsung dengan tujuan pihak lain. Sumber daya bersifat 
tetap dan terbatas, dan kedua belah pihak ingin memaksimalkan bagian 
dari hasil yang akan diperoleh. Salah satu strategi penting adalah menjaga 
informasi secara hati-hati, negosiator hanya boleh memberikan informasi 
ke pihak lain jika informasi tersebut memberikan keuntungan strategis. 
Tawar-menawar distributif pada dasarnya adalah persaingan siapa yang 
akan mendapatkan sumber daya terbatas yang paling banyak, sering kali 
berupa uang. Kemampuan kedua belah pihak untuk mencapai tujuan 
mereka akan bergantung pada strategi dan taktik yang mereka gunakan 
(Walton dan Mckersie, 1965).

Ada tiga alasan mengapa negosiator harus mengenal tawar-menawar 
distributif. Pertama, negosiator menghadapi situasi saling ketergantungan 
yang bersifat distributif, dan agar berhasil dalam situasi tersebut mereka 
perlu memahami bagaimana cara kerjanya. Kedua, karena banyak orang 
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yang menggunakan strategi dan tawar-menawar distributif secara eksklusif, 
semua negosiator perlu memahami bagaimana mengatasi efeknya. Ketiga, 
setiap negosiasi berpotensi membutuhkan keahlian tawar-menawar 
distributif pada saat berada pada tahap “mengklaim-nilai” (Lax dan 
Sebenius, 1986).

Pemahaman strategi dan taktik distributif sangat penting dan 
bermanfaat, namun negosiator perlu tahu bahwa taktik ini juga dapat 
bersifat kontraproduktif, beresiko, dan mungkin tidak akan membuahkan 
hasil. Taktik ini sringkali menyebabkan para pihak yang bemegosiasi 
terlalu berfokus pada perbedaan, bukannya kesamaan yang mereka miliki 
(Thompson dan Hrebec, 1996). Meski demikian, efek-efek negatif strategi 
dan taktik tawar-menawar distributif bermanfaat ketika negosiator ingin 
memaksimalkan nilai yang diperoleh dalam satu kesepakatan, ketika 
hubungan dengan pihak lain tidak penting, dan ketika mereka berada pada 
tahap mengklaim nilai dari negosiasi

B. Strategi dan Taktik Tawar-Menawar Distributif
Elemen dasar situasi tawar menawar distributif. Tawar menawar tersebut 
juga disebut tawar menawar kompotitif, atau kalah-menang. Dalam 
situasi tawar menawar distributif, tujuan satu pihak biasanya bertentangan 
langsung dengan tujuan pihak lain. Tawar menawar distributif pada 
dasarnya adalah persaingan siapa yang akan mendapatkan sumber daya 
terbatas yang paling banyak, sering kali berupa uang. Kemampuan kedua 
belah pihak untuk mencapai tujuan mereka akan bergantung pada strategi 
dan taktik yang mereka gunakan (Walton dan Mckersie, 1965). 

Bagi kebanyakan, strategi dan taktik tawar menawar distributif 
merupakan hal terpenting dalam negosiasi. Ada tiga alasan mengapa 
negosiator harus mengenal tawar menawar distributif. Pertama, negosiator 
menghadapi situasi saling ketergantungan yang bersifat distributif, dan 
agar berhasil dalam situasi tersebut mereka perlu memahami bagaimana 
cara kerjanya. Kedua, karena banyak orang yang menggunakan strategi 
taktik tawar menawar distributif secara eksklusif, semua negosiator 
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BAB III
STRATEGI DAN TAKTIK  
NEGOSIASI INTEGRATIF

A. Pengertian Negosiasi Integratif
Strategi negosiasi integratif merupakan sebuah negosiasi yangmenghasilkan 
kesepakatan bahwa pihak-pihak yang ikut serta akanmendapatkan 
keuntungan (Lewicki, 2003). Negosiasi ini biasa disebut dengannegosiasi 
positive-sum atau negosiasi win-win. Dalam negosiasi ini, pihak yang 
terlibat bukan berarti dapat mencapai kepentingan nasionalnya, namun 
perjanjian yang tercapai mampu memberikan keuntungan bagi semua pihak 
yang ikut serta dalam proses negosiasi ini. Strategi yang ada dalam negosiasi 
integratif yaitu untuk memahami tujuan lawan, saling memberikan serta 
bertukar ilmu dan informasi, menitikberatkan pada persamaan dengan 
lawan, dan mampu mencari solusi yang merupakan titik pertemuan antara 
kepentingannya dengan kepentingan pihak lain.

Untuk menjadi seorang negosiator, menurut Thomas (2007) agar 
sukses dalam aktivitas negosiasinya harus memiliki kemampuan untuk 
bernegosiasi, sehingga sasaran dapat tercapai secara efektif dan efisien. 
Kemampuan dasar yang harus dimiliki seorang negosiator adalah sebagai 
berikut:
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1. Kemampuan berhubungan dengan keadaan fisik
a. Kecerdasan

Tidak dapat dipungkiri bahwa kecerdasan membuat seorang 
negosiator sukses dalam bernegosiasi. Kecerdasan dapat 
berkembang seiring dengan pengalaman dan pengetahuan yang 
diperoleh. Dengan adanya kecerdasan akan mudah beradaptasi 
dan bersikap fleksibel terhadap calon pembeli.

b. Berpenampilan Fresh
Penampilan diri yang segar akan menambah kepercayaan 
dalam diri. Hal seperti itu akan memberikan kebebasan pada 
diri negosiator dalam mempresentasikan segala sesuatu yang 
berhubungan dengan sasaran.

c. Memiliki rasa humor
Berdasarkan penelitian yang pernah dilakukan, diketahui bahwa 
rasa humor dapat mengurangi ketegangan dan rasa stress. Jadi 
tidak ada salahnya sebagai negosiator memiliki rasa humor 
sehingga suasana yang tercipta akan lebih akrab dan santai, dan itu 
memberikan keuntungan sendiri bagi negosiator dalam mencapai 
sasaran.

d. Pengertian
Dengan adanya rasa pengertian atau kesadaran tinggi pada diri 
seorang negosiator secara tidak langsung dapat meningkatkan 
hubungan yang baik dengan calon pelanggan. Dengan kata 
lain, negosiator harus dapat menempatkan diri, kapan dia harus 
berbicara dan kapan dia harus mendengarkan calon pelanggannya 
sehingga calon pelanggan merasa dihargai. Hal ini berguna untuk 
menciptakan hubungan yang baik antara kedua belah pihak.

e. Perhatian
Seorang negosiator juga diharapkan mempunyai perhatian kepada 
calon pelanggannya. Dengan demikian calon pembeli merasa 
nyaman berada didekat negosiator dan negosiasi dapat berjalan 
dengan baik. Karena dengan perhatian yang diberikan calon 
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BAB IV
STRATEGI DAN PERENCANAAN 

NEGOISASI

A. Konsep Dasar Negosiasi
Negosiasi adalah proses interaksi antara dua pihak atau lebih yang memiliki 
kepentingan berbeda dengan tujuan mencapai kesepakatan yang saling 
menguntungkan. Dalam negosiasi, pihak-pihak yang terlibat berusaha 
menemukan jalan tengah atau solusi terbaik untuk mengatasi perbedaan 
kepentingan, Fisher, (1991).

Berikut adalah konsep dasar dalam negosiasi:

1. Tujuan Negosiasi
a. Mencapai kesepakatan yang saling menguntungkan (win-win 

solution).
b. Menyelesaikan konflik atau perbedaan kepentingan.
c. Mempertahankan hubungan baik antara pihak-pihak yang terlibat.

2. Pihak yang Terlibat
a. Pihak Negosiator: Individu atau kelompok yang mewakili 

kepentingan tertentu.
b. Pihak Lawan Negosiasi: Individu atau kelompok lain yang 
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memiliki kepentingan berbeda.
3. Elemen Utama Negosiasi

a. Komunikasi: Kunci utama untuk memahami posisi, kebutuhan, 
dan kepentingan masing-masing pihak.

b. Persiapan: Meliputi pengumpulan informasi, analisis situasi, dan 
menentukan strategi.

c. Kompromi: Upaya untuk mengurangi perbedaan atau berbagi 
keuntungan secara adil.

d. Kesepakatan: Hasil akhir dari negosiasi, baik formal maupun 
informal.

4. Pendekatan dalam Negosiasi
a. Kolaboratif (Win-Win): Fokus pada menciptakan solusi yang 

menguntungkan kedua belah pihak.
b. Kompetitif (Win-Lose): Satu pihak berusaha memaksimalkan 

keuntungan dengan mengorbankan pihak lain.
c. Akomodatif: Salah satu pihak bersedia mengalah demi menjaga 

hubungan atau mencapai tujuan lain.
d. Menghindar (Avoidance): Tidak melakukan negosiasi ketika 

manfaatnya lebih kecil dari risikonya.

5. Tahapan Negosiasi
a. Persiapan: Menentukan tujuan, memahami kebutuhan pihak lain, 

dan merencanakan strategi.
b. Pembukaan: Memulai dialog untuk membangun hubungan baik 

dan menetapkan agenda.
c. Eksplorasi: Mengidentifikasi kepentingan, kebutuhan, dan posisi 

masing-masing pihak.
d. Penawaran dan Tawaran Balik: Memberikan proposal dan 

menanggapi penawaran pihak lain.
e. Kesepakatan: Menyepakati solusi dan mengikatnya dalam bentuk 

perjanjian.
f. Penutup: Menegaskan kembali komitmen dan memelihara 

hubungan jangka panjang.
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BAB V
SENI DAN ILMU NEGOISASI BISNIS: 

STRATEGI DASAR LANJUTAN  
PERSEPSI, KONGSI, DAN EMOSI

A. Persepsi
Definisi Persepsi
Persepsi adalah proses psikologis yang kompleks di mana individu 
mengorganisir, menginterpretasikan, dan memberikan makna pada 
informasi yang diterima melalui indra mereka. Proses ini dimulai dengan 
penerimaan rangsangan dari lingkungan, yang dapat berupa visual, 
auditori, taktil, olfaktori, atau gustatori. Setelah informasi diterima, 
individu kemudian memprosesnya dengan cara mengelompokkan dan 
mengkategorikannya berdasarkan pengalaman dan pengetahuan yang 
dimiliki. Rahmat (1990:64) mendefiniskan pengertian persepsi sebagai 
pengalaman tentang objek, peristiwa atau hubungan – hubungan yang 
diperoleh dengan menyimpulkan informasi dan menafsirkan pesan. 
Menurut Matsumoto (2008), dalam psikologi tradisional, sensasi dan 
persepsi adalah tentang memahami bagaimana kita menerima stimulasi 
dari lingkungan dan bagaimana kita memproses stimulus tersebut. Tahap 
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selanjutnya adalah interpretasi, di mana individu memberikan makna 
pada informasi tersebut, yang sangat dipengaruhi oleh konteks situasi, latar 
belakang budaya, dan emosi yang dirasakan. Misalnya, dua orang yang 
melihat situasi yang sama mungkin memiliki interpretasi yang berbeda 
karena pengalaman hidup yang berbeda. 

Selain itu, memori juga berperan dalam membentuk persepsi. 
Pengalaman masa lalu dan pengetahuan yang tersimpan dalam memori 
dapat memengaruhi cara individu menafsirkan informasi baru. Sebagai 
contoh, seseorang yang pernah mengalami situasi negatif terkait dengan 
warna tertentu mungkin akan memiliki persepsi yang lebih negatif 
terhadap warna tersebut di masa depan, meskipun konteksnya berbeda. 
Ini menunjukkan bahwa persepsi tidak bersifat statis, melainkan dinamis 
dan dapat berubah seiring waktu berdasarkan pengalaman dan konteks 
baru. Faktor budaya juga sangat memengaruhi persepsi. Berbagai budaya 
memiliki cara yang berbeda dalam menafsirkan simbol, bahasa, dan 
perilaku. Misalnya, dalam beberapa budaya, kontak mata dianggap sebagai 
tanda kepercayaan dan keterbukaan, sementara dalam budaya lain, hal 
tersebut bisa dianggap sebagai tanda tantangan atau ketidakpatuhan. 
Oleh karena itu, pemahaman tentang persepsi harus mempertimbangkan 
konteks budaya yang lebih luas, terutama dalam interaksi antarbudaya.

Dalam konteks bisnis dan negosiasi, persepsi memainkan peran yang 
sangat penting. Cara seseorang memandang tawaran, produk, atau bahkan 
orang lain dapat memengaruhi keputusan yang diambil. Misalnya, jika 
seorang negosiator memiliki persepsi negatif terhadap pihak lain, hal ini 
dapat menghambat proses negosiasi dan mengarah pada kesalahpahaman. 
Oleh karena itu, penting bagi para profesional untuk memahami dan 
mengelola persepsi, baik terhadap diri mereka sendiri maupun terhadap 
orang lain, untuk mencapai hasil yang lebih baik dalam interaksi bisnis.

Secara keseluruhan, persepsi adalah proses yang kompleks dan 
multifaset yang melibatkan interaksi antara indra, kognisi, pengalaman, dan 
konteks sosial. Memahami bagaimana persepsi bekerja dapat membantu 
individu dan organisasi dalam berkomunikasi lebih efektif, membuat 
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