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Komunikasi dalam Negosisasi

A. Pengertian Komunikasi Dalam Negosiasi

Oliver (dalam Purwanto, 2006): Negosiasi adalah transaksi di mana kedua
belah pihak memiliki hak atas hasil akhir; oleh karena itu, diperlukan perse-
tujuan bersama melalui proses saling memberi dan menerima untuk menca-
pai kesepakatan. McGuire (2004): Negosiasi disebut sebagai proses interaktif
yang dilakukan untuk mencapai persetujuan, melibatkan dua orang atau
lebih yang memiliki pandangan berbeda tetapi ingin mencapai resolusi
bersama. Jackman (2005): Negosiasi adalah proses yang terjadi antara dua
pihak atau lebih yang pada awalnya memiliki pemikiran berbeda hingga
akhirnya mencapai kesepakatan. Komunikasi dalam negosiasi adalah proses
yang sangat penting dan kompleks, di mana dua pihak atau lebih berusaha
mencapai kesepakatan yang saling menguntungkan. Dalam konteks ini,
komunikasi bukan hanya sekadar penyampaian informasi, tetapi juga
melibatkan pertukaran pikiran, perasaan, dan pendapat yang dapat mempe-
ngaruhi hasil negosiasi. Proses ini memerlukan keterampilan komunikasi



yang baik, termasuk kemampuan untuk mendengarkan, memahami, dan
merespons dengan tepat. Komunikasi yang efektif dalam negosiasi dapat
membantu membangun kepercayaan antara pihak-pihak yang terlibat, yang
pada gilirannya dapat meningkatkan kemungkinan tercapainya kesepakatan
yang diinginkan. Salah satu aspek penting dari komunikasi dalam negosiasi
adalah kemampuan untuk mengidentifikasi dan memahami kepentingan
masing-masing pihak. Dalam negosiasi, seringkali terdapat perbedaan
kepentingan yang mendasar antara pihak-pihak yang terlibat. Oleh karena
itu, komunikasi yang baik harus mampu menggali dan mengklarifikasi
kepentingan tersebut. Hal ini dapat dilakukan melalui pertanyaan terbuka
dan diskusi yang konstruktif, yang memungkinkan setiap pihak untuk
mengungkapkan pandangannya secara jelas. Dengan memahami kepen-
tingan satu sama lain, pihak-pihak yang bernegosiasi dapat mencari solusi
yang kreatif dan saling menguntungkan, alih-alih terjebak dalam posisi
yang kaku dan saling menolak.

Selain itu, komunikasi nonverbal juga memainkan peran penting dalam
negosiasi. Ekspresi wajah, gerakan tubuh, dan nada suara dapat memberi-
kan informasi tambahan yang tidak selalu disampaikan melalui kata-kata.
Misalnya, sikap terbuka dan percaya diri dapat menciptakan suasana yang
lebih positif dan mendukung proses negosiasi. Sebaliknya, komunikasi
nonverbal yang negatif, seperti menghindari kontak mata atau sikap defen-
sif, dapat menimbulkan ketegangan dan menghambat kemajuan negosiasi.
Oleh karena itu, penting bagi negosiator untuk menyadari dan mengelola
komunikasi nonverbal mereka, serta memperhatikan sinyal nonverbal dari
pihak lain. Dalam kesimpulannya, komunikasi dalam negosiasi adalah
proses dinamis yang melibatkan pertukaran informasi, pemahaman kepen-
tingan, dan pengelolaan komunikasi verbal dan nonverbal. Keterampilan
komunikasi yang baik sangat diperlukan untuk mencapai kesepakatan yang
saling menguntungkan dan membangun hubungan yang positif antara
pihak-pihak yang terlibat.

Dari penjelasan diatas bahwa Negosiasi adalah proses interaktif di mana
dua pihak atau lebih dengan pandangan berbeda berusaha mencapai kesepa-
katan melalui komunikasi yang efektif. Ini melibatkan pertukaran informasi,
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Menemukan dan Menggunakan
Kekuatan dalam Negosiasi

alam konteks negosiasi, kekuatan (power) merujuk pada kemampuan

seorang negosiator untuk memengaruhi pihak lain guna mencapai
hasil yang diinginkan. Menurut Dra. Ai Lili Yuliati, M.M.(2013), keku-
atan dalam negosiasi adalah kemampuan yang dapat dikumpulkan oleh
negosiator untuk menghasilkan keuntungan bagi diri mereka sendiri atau
meningkatkan kemungkinan mencapai tujuan mereka.

A. Identifikasi Kekuatan dalam Negosiasi

Kekuatan dalam negosiasi berkaitan dengan sejauh mana pihak-pihak yang
terlibat memiliki sumber daya, posisi, atau pengaruh untuk mempenga-
ruhi hasil negosiasi. Menurut Jerome T. Barrett (2004) dalam Negotiation:
A Strategic Guide to Success, kekuatan dalam negosiasi dapat berasal
dari berbagai sumber, seperti penguasaan informasi, kontrol atas sumber
daya yang dibutuhkan, atau kemampuan untuk memberikan tekanan.
Pemahaman tentang dinamika kekuatan ini sangat penting untuk
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menentukan strategi yang akan digunakan dalam negosiasi. Pihak yang
memiliki posisi kekuatan cenderung memiliki keuntungan, tetapi pihak
yang lebih lemah pun dapat menggunakan taktik tertentu untuk menye-
imbangkan kekuatan tersebut.

Salah satu sumber kekuatan dalam negosiasi adalah posisi atau otoritas
yang dimiliki negosiator. Misalnya, seorang manajer tingkat tinggi dalam
sebuah perusahaan sering kali memiliki kekuatan lebih dibandingkan
dengan staf biasa. Posisi ini memberi mereka akses lebih besar terhadap
informasi dan sumber daya, serta legitimasi dalam membuat keputusan.
Namun, kekuatan tidak selalu bergantung pada jabatan; pengetahuan yang
mendalam tentang produk atau layanan yang dinegosiasikan juga dapat
meningkatkan posisi tawar seseorang. Kekuatan dalam negosiasi mema-
inkan peran penting dalam menentukan siapa yang memiliki pengaruh
lebih besar terhadap hasil negosiasi tersebut. Kekuatan ini bisa datang dari
berbagai sumber, dan para ahli memiliki pandangan berbeda mengenai
bagaimana kekuatan berfungsi dalam negosiasi. Berikut adalah pendapat
beberapa ahli tentang kekuatan dalam negosiasi:

1. Roger Fisher dan William Ury (1981) dalam Getting to Yes menyaran-
kan bahwa kekuatan dalam negosiasi harus berbasis pada pemahaman
terhadap kepentingan, bukan posisi. Kekuatan yang efektif datang dari
kemampuan untuk menemukan solusi yang saling menguntungkan
dan memberikan manfaat kepada semua pihak. Mereka berpenda-
pat bahwa kekuatan dalam negosiasi bukan hanya berdasarkan pada
ancaman atau kekuasaan, tetapi lebih kepada kemampuan untuk berbi-
cara tentang kebutuhan dan kepentingan yang lebih mendalam, serta
menawarkan solusi kreatif.

2. Jerome T. Barrett (2004), dalam bukunya Negotiation: A Strategic
Guide to Success mengidentifikasi beberapa sumber kekuatan dalam
negosiasi, antara lain:

a. Kekuatan Posisi. Kekuatan yang datang dari posisi atau status pihak

dalam negosiasi. Pihak dengan posisi yang lebih kuat (misalnya,
karena lebih berpengaruh atau memiliki kontrol terhadap sumber
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Pengaruh dalam Negosiasi

A. PENGERTIAN NEGOSIASI

Sudrajat, A. R. (2021). negosiasi adalah sebuah proses diskusi. Negosiasi
dilakukan untuk tujuan menyelesaikan sebuah masalah. Melihat dari sisi
etimologis, kata negosiasi berasal dari bahasa Inggris. Berasal dari kata “fo
negotiate” dan “to be negotiating”. Arti dari kata tersebut adalah merunding-
kan, membicarakan atau menawarkan. Dari kata-kata tersebut, kemudian
kata negosiasi dalam bahasa Inggris memiliki kata turunan lain. Kata terse-
but adalah “negotiation”. arti kata negotiation adalah sebuah aktivitas yang
merundingkan atau membicarakan sesuatu. Pembicaraan atau perundingan
tersebut dilakukan dengan pihak lain. Tujuan dari aktivitas tersebut adalah
untuk mencapai sebuah kesepakatan. menurut asal katanya adalah sebuah
proses diskusi strategis. Proses diskusi tersebut dilakukan untuk menyele-
saikan sebuah masalah. Caranya dengan sesuatu yang bisa diterima oleh
masing-masing pihak yang ikut serta dalam bernegosiasi

75



76

Aspek Kemampuan Negosiasi Menurut Nurhadi, M (2023). terdapat

empat aspek kemampuan negosiasi yaitu:

1.

B.

Kemampuan untuk memisahkan perasaan pribadi dengan masalah
yang sedang dihadapi. Negosiator harus mampu bersikap professional
dengan tetap fokus pada masalah yang sedang dibicarakan, bukan pada
orang yang terlibat di dalamnya, dan harus mampu mengesampingkan
perasaan pribadi yang dapat mempengaruhi proses negosiasi.

Kemampuan untuk berfokus pada kepentingan bukan posisi. Setiap
negosiator berangkat dari posisi yang berbeda, menganggap lawan
negosiasi sebagai “seseorang yang harus dikalahkan” adalah sikap yang
kurang menguntungkan karena dapat menjebak dalam kecurigaan yang
dapat mengalihkan kepentingan awal bernegosiasi.

Kemampuan untuk mengumpulkan beberapa pilihan sebelum membuat
keputusan akhir. Mampu mengumpulkan sebanyak mungkin pilihan
agar tidak terjebak pada masalah atau solusi, hal ini akan meningkat-
kan kualitas kesepakatan akhir dan memperbesar kemungkinan untuk
memuaskan kebutuhan semua pihak yang terlibat. Menyusun strategi
negosiasi yang efektif sebelum negosiasi dimulai akan membantu
mencapai kesepakatan.

Kemampuan untuk memastikan bahwa hasil didasarkan pada kriteria
obyektif. Orang karismatik atau vokal terdengar sangat menyakinkan
selama negosiasi akan memberikan pengaruh yang tidak seimbang
dalam mengambil keputusan, terlebih ketika seseorang memiliki kera-
guan. mencapai hasil maksimal sangatlah penting untuk mampu meng-
gunakan kriteria yang obyektif, seperti menganalisis keuntungan dan
kerugian dari tawaran yang diberikan

Kekuatan Relatif

Menurut Wahyuni, E. D. (2021). kekuatan tawar-menawar (bargaining

power) adalah kekuatan relatif pembeli dan penjual dalam mempengaruhi

pertukaran pada suatu transaksi. Kekuatan relatif dalam negosiasi juga

menjadi kemampuan atau posisi masing-masing pihak untuk mempe-

ngaruhi hasil dari suatu proses negosiasi, yang bergantung pada berbagai
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Etika Dalam Negosiasi

A. Konsep Dasar Negosiasi

Negosiasi merupakan sebuah bentuk interaksi sosial ketika beberapa pihak
terlibatuntuk menyelesaikan sebuah tujuan yang bertentangan, atau bisa
diartikan sebagai salah satu bentuk interaksi sosial diantara dua belah
pihak ataupun lebih dengan memiliki tujuan untuk mencapai kesepa-
katan bersama dimana setiap pihak saling diuntungkan. Menurut Jackman
(2005:8) negosiasi merupakan sebuah proses yang terjadi antara dua pihak
atau lebih yang pada mulanya memiliki pemikiran berbeda, hingga akhir-
nya mencapai kesepakatan. 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: 23).

Negosiasi melibatkan persuasi/bujukan untuk mencapai suatu maksud
dan kompromi yang konstruktif/membangun. Terdapat beberapa hasil pene-
litian para ahli mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi keberhasilan
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dalam bernegosiasi, berikut perinciannya. Menurut McGuire (2004: 24)

terdapat tiga faktor utama dalam kemampuan negosiasi yang baik, yaitu

sebagai berikut:

1.

Patience

Negosiator yang baik menyadari bahwa negosiasi membutuhkan
proses, termasuk di dalamnya untuk menghilangkan sekat diantara
kedua pihak dan bukan merupakan hasil instan.

Self Confidence

Negosiator yang baik menyadari bahwa dengan memiliki kepercayaan
diri berarti memiliki pula keyakinan akan kemampuannya untuk
mencapai keberhasilan negosiasi.

Communication Skill

Negosiator yang baik menyadari bahwa dengan melibatkan dua pihak,
negosiasi membutuhkan kemampuan komunikasi yang baik agar
mampu menangkap pesan secara efektif.

Ethics

Etika merupakan sebuah studi yang membicarakan perbuatan atau
tingkah laku manusia, mana yang dinilai baik dan buruk. Etika juga
disebut ilmu normatif, yakni berisi ketentuan-ketentuan (norma-
norma) yang dapat digunakan sebagai acuan untuk menilai tingkah
laku baik atau buruk. Tsay & Bazerman (2009), mengungkapkan bahwa,
ethical standards in negotiation are critical to understanding the nature
of the negotiation game. Kesalahan dalam etika yaitubahasayangtidak-
pasdantidak menghargai waktu lawan/partner.

Psichology

Mengerti kondisi psikologi mitra negosiasi, yakni mampu menerima
sudut pandang mitra yang mungkin berbeda dan mampu melakukan
pendekatan yang logis untuk menciptakan dan mempertahankan
hubungan yang baik, saling menguntungkan, dan saling menghormati.
Emotion

Koseska, Batkoska, & Arnaudov (2012) bahwa, “In the negotiations,es-
pecially the ones that lead towards an argument, very often the emotions
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Hubungan Dalam Negosiasi

A. Pengertian Hubungan Dalam Negosiasi

Dalam dunia bisnis, setiap oknum, perusahaan, atau organisasi perlu mela-
kukan hubungan kerja sama. Hubungan kerja sama perlu dilakukan agar
dapat menjalankan usaha. Perlunya menjalinkan hubungan kerja sama
yang baik, agar tidak menimbulkan konflik yang dapat menjadi halangan
bagi jalannya usaha. Akan tetapi, setiap hubungan kerja sama pasti ada
perbedaan pendapat atau pandangan dalam menjalankan tujuan dari
kerja sama yang dilakukan antara kedua belah pihak. Oleh karena itu
setiap hubungan kerja sama, tentu ada namanya negosiasi antar pihak
sebelum suatu hubungan kerja sama disepakati (Fatyandri, dkk, 2022).
Negosiasi menjadi suatu kemampuan penting yang harus dimiliki pihak
perusahaan, sebab apabila kemampuan ini tidak dikembangkan, maka
perusahaan akan kehilangan kesempatan berupa keuntungan investasi atau
konsumen, atau ketidakpuasan dari internal perusahaan seperti karyawan
yang kecewa yang dapat menyebabkan kenaikan turnover rate. Kemampuan
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bernegosiasi juga merupakan salah satu skill yang sangat berharga bagi pihak
perusahaan. Kesuksesan atau kegagalan suatu proses negosiasi bergantung
pada kemampuan serta teknik bernegosiasi yang digunakan oleh salah
satu pihak. Apabila salah satu pihak dapat menebak strategi negosiasi yang
digunakan oleh lawan bicara, pihak tersebut dapat memenangkan negosiasi
(Komara, dkk, 2023). Teknik negosiasi yang baik, dengan menekankan
pentingnya hubungan jangka panjang dan merekomendasikan opsi yang
saling menguntungkan (Hasikin & Harmonis, 2024).

B. Bentuk-Bentuk Hubungan

Fiske (2019) melakukan penelitian etnografi di Burkina Faso, Afrika,
dengan fokus pada masyarakat Moose, yang menjadi bagian dari diser-
tasinya. Dalam studinya, Fiske mengidentifikasi empat bentuk hubungan
sosial yang berlaku dalam masyarakat tersebut, yaitu Communal Sharing,
Authority Ranking, Equality Matching, dan Market Pricing. Keempat
bentuk hubungan ini mencerminkan cara-cara hubungan antarindividu
dan kelompok terjalin, yang relevan untuk berbagai konteks masyarakat.

C. Communal Sharing

Hubungan ini ditandai dengan solidaritas yang kuat, kesamaan identitas,
dan prinsip komensalitas atau kerja sama yang saling menguntungkan.
Anggota komunitas berbagi sumber daya tanpa perhitungan untung-rugi.
Dalam konteks lokal, prinsip ini dapat ditemukan dalam budaya gotong
royong yang menjadi ciri khas masyarakat Indonesia, di mana solidaritas
kelompok menjadi fondasi kerja sama sosial (Koentjaraningrat, 2019). Studi
kontemporer menunjukkan bahwa bentuk hubungan ini mendukung kohesi
sosial di komunitas tradisional dan modern (Delhey & Dragolov, 2019).

D. Authority Ranking

Hubungan ini berbasis hierarki, di mana pihak dengan status lebih tinggi
memiliki hak istimewa dan otoritas lebih besar dibandingkan pihak di
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DIMENSI KRITIS

DALAM NEGOSIASI BISNIS

Komunikasi; Kekuatan, Budaya

Buku Dimensi Kritis Dalam Negosiasi Bisnis: Komunikasi, Kekuatan, Budaya membahas
secara komprehensif tiga aspek utama yang menentukan keberhasilan dalam
negaosiasi bisnis: kemunikasi, kekuatan, dan budaya. Ditulis dengan pendekatan ilmiah
yang disertai contoh-contoh praktis, buku ini menjadi panduan penting bagi siapa saja
yang ingin memahami dinamika negosiasi secara mendalam,

Dalam dunia bisnis yang semakin kompleks dan global kemampuan untul
bernegosiasi secara efektif adalah keterampilan kunci. Buku ini menjelaskan
bagaimana komunikasi yang strategis dapat membangun kepercayaan dan
menciptakan hubungan yang saling menguntungkan antara pihak-pihak yang terlibat.
Selain itu, penulis membahas bagaimana kekuatan — baik dalam bentuk pengaruh,
posisi, maupun sumber daya — dapat digunakan untuk mencapai hasil yang optimal
tanpa mengeorbankan hubungan jangka panjang.

Dimensi budava juga mendapat perhatian khusus, mengingal pengaruh
perbedaan nilai, norma, dan tradisi dalam negosiasi lintas budaya. Bukuini menawarkan
wawasan tentang bagaimana memahami dan mengelola perbedaan budaya untuk
mencegah konflik danmemaksimalkan potensi kerja sama,

Melalui pembahasan yang mendalam dan relevan. buku ini tidak hanya cocok
untuk pebisnis, tetapi juga bagi profesional, akademisi, dan siapa saja yang tertarik
untul-: memngkﬂtkan keterampuan negesiasi dalam konteks prufesmnal matipun
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