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Abstract

Negotiations that done in the business world aims to benefit those who followed the negotiations with the mutual agreement process. Negotiation techniques implemented by each business organization varies depending on the prevailing organizational culture. The use of integrative negotiation is regarded as the proper negotiation techniques for winning a negotiation in the business world because of the nature of integrative negotiations result-oriented win-win between the negotiating parties to coordinate the goals and interests of each of the parties until the agreed meeting point between the parties with the other hand to a mutually agreed outcome.
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Abstrak

Negosiasi yang dilakukan di dalam dunia bisnis bertujuan untuk menguntungkan pihak yang mengikuti negosiasi dengan proses kesepakatan bersama. Teknik negosiasi yang diterapkan oleh masing-masing organisasi bisnis berbeda-beda tergantung pada budaya organisasi yang berlaku. Penggunaan negosiasi integratif dianggap sebagai teknik negosiasi yang tepat untuk memenangkan sebuah negosiasi dalam dunia bisnis karena sifat dari negosiasi integratif yang berorientasi pada hasil menang-menang antar pihak yang bernegosiasi dengan mengoordinasikan tujuan dan kepentingan masing-masing pihak hingga disepakati titik temu antara pihak yang satu dengan pihak yang lain untuk hasil yang disepakati bersama.

Kata Kunci: negosiasi, negosiasi integratif, proses negosiasi integratif

Pendahuluan

Perkembangan teknologi yang semakin pesat menuntut setiap manusia sebagai individu mampu berinteraksi dengan individu-individu lain tanpa terbatas oleh ruang dan waktu lagi. Interaksi yang dilakukan oleh individu bisa secara formal atau informal dalam berbagai keadaan dengan saling bertukar informasi yang sering disama artikan dengan komunikasi. Komunikasi tersebut harus terjadi dengan melibatkan dua orang atau lebih dengan adanya proses pemindahan pesan yang dapat dilakukan melalui lisan, tulisan, atau bahasa nonverbal (Purwanto 2011:4). Komunikasi terjadi atas kepentingan masing-masing manusia untuk memberi atau 

mendapatkan informasi atau pesan dengan berbagai cara.

Komunikasi yang dilakukan secara informal sering kali terjadi secara mengalir tanpa ada batasan dan aturan yang harus dilakukan dalam mengimplementasikan komunikasi tersebut. Berbeda dengan komunikasi yang dilakukan secara informal, komunikasi secara formal harus memperhatikan aturan tertentu dalam melakukan komunikasi karena menyangkut kepentingan organisasi di mana manusia tersebut berada sesuai dengan jabatan dalam struktur organisasi yang mereka pegang. Kedua jenis komunikasi tersebut dapat dilaksanakan secara bergantian dalam satu keadaan apabila masing-masing pelaku komunikasi saling mengenal dengan dekat sejak lama karena dianggap tidak akan mempengaruhi tujuan dilakukannya komunikasi terutama untuk tujuan dari organisasi.

Bisnis dianggap sebagai salah satu institusi yang mampu memberi inspirasi kepada masyarakat untuk mengembangkan dan meningkatkan kualitas kehidupannya (Poerwanto 2006:43). Bisnis juga dapat dimaknai sebagai suatu usaha yang dilakukan oleh manusia secara individu maupun kelompok untuk memenuhi kebutuhan pribadinya dan kebutuhan masyarakat. Keterkaitan antara bisnis dan masyarakat menjadikan bisnis menjadi suatu hal yang sangat membutuhkan komunikasi dalam prakteknya. Setiap komunikasi yang dilakukan di dalam dunia bisnis secara verbal maupun nonverbal disebut dengan komunikasi bisnis (Purwanto 2011:4).

Kemampuan komunikasi yang baik terutama dalam dunia bisnis dapat dilatih dan dipelajari. Kemampuan tersebut tidak serta merta didapat tanpa dilatih dan dipelajari karena komunikasi bisnis menentukan kemajuan dari organisasi bisnis yang dipegang dan akan terus meningkat dengan intensitas seringnya melakukan komunikasi dengan pihak-pihak di dalam organisasi bisnis atau di luar organisasi bisnis. Kemampuan itu penting dimiliki karena salah satu faktor penting untuk mengembangkan organisasi dalam hal profit, maupun secara organisasional. pengembangan organisasi penting dilakukan karena menyangkut ketahanan organisasi uuntuk terus hidup dalam dunia yang terus berkembang dan modern.

Pengembangan dalam hal organisasional dapat dilakukan untuk membangun hubungan dengan manajemen tingkat atas hingga tingkat bawah dan tenaga kerja untuk mengetahui pencapaian tujuan organisasi sekaligus menyampaikan tujuan organisasi dan cara pencapaiannya. Pengembangan dalam hal profit dilakukan dengan membangun komunikasi yang baik antar anggota organisasi bisnis sehingga produktivitas, semangat kerja, kedisiplinan, efektivitas, dan efisiensi organisasi atau perusahaan meningkat dan berujung pada peningkatan profit perusahaan. Komunikasi bisnis yang dilakukan tidak hanya di dalam organisasi tapi juga lintas organisasi atau perusahaan seperti melakukan kegiatan mencari investor, menawarkan produk barang atau jasa, menawarkan kerjasama produksi atau pemasaran, dan lain sebagainya. Komunikasi yang dilakukan dalam hal-hal tersebut disebut dengan negosiasi yang mengharuskan dua pihak dengan tujuan dan sudut pandang masing-masing untuk mencapai suatu kesepakatan yang menguntungkan kedua belah pihak mengenai masalah yang sama (Hartman dalam Purwanto 2011:302).

Negosiasi dapat dilakukan dengan baik jika telah dipersiapkan dengan baik. Dari persiapan yang baik akan tercipta negosiasi yang baik pula. Hasil yang diharapkan dari negosiasi yang baik adalah kesepakatan yang dapat disepakati bersama sesuai dengan tujuan awal dilakukan negosiasi sekaligus keuntungan yang banya bagi masing-masing pihak yang pada dasarnya tidak mau mendapat kerugian dari negosiasi yang dilakukan. Negosiasi akan mendapat hasil yang diharapkan saat seseorang mampu mempengaruhi orang lain (lawan bicara dalam negosiasi) untuk mengikuti alur keinginan organisasinya. Sebaliknya, negosiasi yang tidak baik akan menghasilkan konflik yang akan menyebabkan kerenggangan hubungan dengan perusahaan atau organisasi lain yang diajak bernegosiasi.

Pembahasan

Sifat Dasar Negosiasi

Negosiasi menurut Oliver (dalam Purwanto 2011:302) merupakan sebuah proses transaksi antara dua pihak yang memiliki hak atas hasil akhir. Proses transaksi tersebut melibatkan proses tawar menawar suatu kesepakatan untuk mendapat keuntungan dari tujuan masing-masing pihak hingga terjadi persetujuan dari kedua belah pihak karena dianggap sesuai dan menguntungkan bagi masing-masing dalam suatu permasalahan yang sama. Negosiasi secara alami dimiliki oleh semua individu yang dapat selalu terjadi setiap saat misalnya dalam bernegosiasi tentang rencana berlibur dengan teman, bernegosiasi meminjam uang untuk membeli minuman karena tidak membawa dompet, bernegosiasi untuk meminjam alat tulis saat seminar, dan lain-lain. Proses negosiasi dalam skala profesional misalnya dalam hal bisnis, suatu kesepakatan akan didapat apabila pelaku negosiasi memperhatikan hal-hal berikut (Purwanto 2011:302-303):

Persiapan secermat mungkin;

Presentasi dan evaluasi yang jelas mengenai posisi kedua belah pihak;

Keterampilan, pengalaman, motivasi, dan pikiran yang terbuka;

Pendekatan yang logis untuk menciptakan dan mempertahankan hubungan yang baik 
dan saling menguntungkan serta saling menghormati;

Kemauan untuk membuat konsesi untuk mencapai kesepakatan melalui kompromi 
apabila terjadi kemacetan.

Ketergantungan masing-masing pelaku negosiasi mengharuskan semua pihak berkoordinasi untuk mencapai tujuan mereka masing-masing atau memilih keuntungan terbesar karena anggapan bahwa suatu hasil yang lebih baik akan didapat jika diadakan kerjasama daripada dilakukan sendiri (Lewicki et al. 2012:12). Selain itu negosiasi harus menyesuaikan timbal balik yang terjadi untuk lebih mudah mendapatkan kesepakatan tanpa adanya perdebatan yang menghasilkan konflik berkepanjangan karena pada dasarnya masing-masing pihak saling bergantung satu sama lain.

Proses Negosiasi

Pelaksanaan negosiasi bertujuan untuk mencapai suatu kesepakatan yang menguntungkan kedua belah pihak yang saling tergantung satu sama lain. Negosiasi diawali dari ada konflik dalam diri seseorang atau organisasi yang mengharuskan seseorang atau kelompok tersebut untuk menjalin kerjasama atau melimpahkan sesuatu pada pihak lain agar tercapai suatu keuntungan yang lebih baik daripada menjalankannya sendiri. Negosiasi merupakan suatu proses yang panjang yang tidak berbatas pada suatu kegiatan diskusi dan tawar menawar kesepakatan. Negosiasi yang baik akan tercapai saat diawali dari tahap persiapan dan berakhir pada tahap konsilidasi.

Pencapaian tujuan negosiasi harus memperhatikan keterlibatan semua pihak yang berkepentingan. Negosiasi merupakan suatu kegiatan yang dinamis dalam dunia bisnis (Purwanto 2011:305). Menurut Casse (dalam Purwanto 2011:305-306) proses negosiasi memiliki enam tahapan penting yang harus selalu diperhatikan dan dipersiapkan dengan baik, yaitu : (1) persiapan dengan mengumpulkan informasi secukupnya dan menentukan tim negosiasi yang dianggap memumpuni untuk memenangkan negosiasi, (2) kontak pertama berupa pertemuan secara langsung dengan semua pihak yang akan melaksanakan negosiasi, (3) konfrontasi terhadap segala sesuatu yang dinegosiasikan, (4) konsiliasi guna memperoleh titik temu yang dapat disepakati bersama, (5) solusi dengan saling memberi dan menerima keputusan bersama, (6) pascanegosiasi harus dilakukan konsilidasi bagi kedua belah pihak yang bernegosiasi.

Peran negosiator dalam proses negosiasi adalah sebagai seorang pemimpin (leader roles), faktual (factual roles), analitis (analytical roles), relasional (relational roles), dan intuitif (intuitive roles) (Purwanto 2011:306). Proses negosiasi sering kali berjalan dengan tidak berstruktur, tidak ada aturan yang baku tetapi saling berkomunikasi dengan cara saling bicara dan mendengarkan secara bergantian untuk memperoleh hasil kesepakatan yang dapat diterima dan dilaksanakan oleh kedua belah pihak.

Proses Negosiasi integratif

Negosiasi integratif memiliki perbedaan-perbedaan tertentu dalam pelaksanaannya dengan negosiasi pada umumnya. Hal-hal yang dilakukan oleh negosiator juga harus menyesuaikan pada hal-hal berikut yang akan menjadikan negosiasi mereka dikategorikan sebagai negosiasi integratif (Lewicki et al. 2012:89), yaitu:

Berfokus pada kesamaan, bukan pada perbedaan;

Berusaha memenuhi kebutuhan dan kepentingan dan bukan posisi;

Berkomitmen memenuhi kebutuhan semua pihak;

Bertukar informasi dan ide;

Menciptakan pilihan-pilihan untuk keuntungan bersama;

Menggunakan kriteria yang objektif untuk standar kinerja.

Berdasarkan kriteria negosiator di atas dapat diketahui bahwa negosiasi integratif tidak berfokus pada situasi menang-kalah tetapi mencari sebuah solusi yang sama-sama menguntungkan semua pihak yang sering disebut sebagai keuntungan kooperatif, kolaboratif, menang-menang, atau penyelesaian masalah (Lewicki et al. 2012:87). Negosiasi integratif ini berorientasi pada kepentingan masing-masing negosiator untuk mendapatkan hasil akhir menang-menang yang akan menguntungkan masing-masing pihak dengan kemungkinan kerugian paling kecil bagi kedua belah pihak pula.

Negosiasi integratif dapat tercipta saat adanya presepsi bahwa para negosiator harus menghilangkan semua kemungkinan-kemungkinan penghalang. Menurut Lewicki et al. (2012:89) terdapat faktor-faktor kontekstual yang sangat penting diperhatikan untuk menciptakan negosiasi integratif yaitu: (1) menciptakan arus informasi yang bebas, (2) berusaha memahami kebutuhan dan tujuan yang sebenarnya dari negosiator lain, (3) menitik beratkan pada kesamaan di antara kedua belah pihak, dan (4) mencari solusi yang memenuhi tujuan kedua pihak. Faktor-faktor tersebut sangatlah mempengaruhi terciptanya negosiasi yang integratif karena masing-masing negosiator dituntut untuk tidak mementingkan kepentingan dan tujuannya sendiri sehingga tercipta kenyamanan bernegosiasi dan tidak akan menghasilkan suatu debat kusir yang tidak akan pernah berujung penyelesaian melainkan konflik berkepanjangan yang akan merenggangkan hubungan dengan pihak yang bernegosiasi dengan kita.

Proses negosiasi integratif terdiri dari langkah-langkah yang merujuk pada langkah untuk mencapai kesepakatan bersama guna pemenuhan tujuan dan kepentingan masing-masing pihak yang bernegosiasi. Langkah-langkah tersebut (Lewicki 2012:93-111) terdiri dari:

Mengidentifikasi dan mendefinisikan masalah. Proses ini menentukan parameter-parameter umum tentang perkara yang dinegosiasikan dan memberikan kerangka kerja awal dalam pendekatan ke diskusi.

Memahami masalah secara penuh. Proses ini dapat dilakukan dengan mengidentifikasi kepentingan dan kebutuhan.

Membuat solusi-solusi alternatif. Pencarian solusi alternatif ini adalah suatu langkah untuk mempertemukan kepentingan kedua belah pihak dengan tujuan membuat daftar pilihan atau kemungkinan-kemungkinan solusi atau masalah, mengevaluasi dan memilih di antara pilihan-pilihan tersebut.

Ketiga langkah tersebut dapat diimplementasikan untuk mengahsilkan kesepakatan akhir yang saling menguntungkan masing-masing pihak dengan pertimbangan-pertimbangan yang akan berakhir pada pencarian solusi yang mencakup kepentingan semua pihak.

Faktor-Faktor yang Membantu Keberhasilan Negosiasi Integratif

Dalam dunia bisnis segala sesuatu dapat terjadi, baik sesuatu yang menguntungkan organisasi atau sesuatu yang membuat kerugian besar bagi organisasi atau perusahaan. Negosiasi yang dilakukan harus dikomunikasikan dengan baik dan terarah serta terencanakan dengan baik agar tercipta suatu negosiasi integratif yang baik. Suatu negosiasi secara umum dipengaruhi oleh banyak faktor yang akan melancarkan kegiatan negosiasi tersebut seperti keterampilan berbicara, keterampilan mendengarkan, keterampilan mempengaruhi orang lain, kesamaan kepentingan, sejalannya tujuan yang hendak dicapai dan sebagainya yang bermuara pada ketrampilan bernegosiasi yang akan berpengaruh besar pada keberhasilan suatu negosiasi yang dilaksanakan. 

Dalam negosiasi integratif terdapat faktor-faktor yang tidak jauh berbeda dengan faktor-faktor yang mempengaruhi keberhasilan negosiasi pada umumnya (Lewicki 2012:117-124) seperti:

Tujuan-tujuan yang sama. Common goal adalah tujuan yang sama-sama dimiliki oleh pihak-pihak yang bernegosiasi di mana masing-masing pihak mendapatkan keuntungan dan tidak mungkin didapatkan jika mereka tidak bekerja sama.

Keyakinan pada kemampuan penyelesaian masalah. Penguasaan masalah yang akan dinegosiasikan sangatlah penting guna penyelesaian masalah yang akan muncul dalam negosiasi yang tidak akan jauh beda dengan masalah utama terjadinya negosiasi agar tercipta keyakinan untuk menyelesaikan masalah yang terjadi.

Keyakinan pada posisi sendiri dan prespektif pihak lain. Ketegasan pada sudut pandang dari posisi sendiri akan mengahasilkan kesepakatan integratif dengan validitas yang menguatkan dan pertimbangan terhadap validitas prespektif pihak lain.

Motivasi dan komitmen untuk bekerja sama. Agar negosiasi integratif dapat terjadi dan berhasil maka semua pihak harus memikirkan tujuan dan masalah pihak lain dengan menganggap masalah dan tujuan tersebut adalah milik sendiri.

Kepercayaan. Rasa kepercayaan terhadap pihak lain sangat dibutuhkan pada proses negosiasi karena tujuan utama untuk menghasilkan situasi menang-menang yang akan mengarah pada proses atau kegiatan kolaborasu yang menghasilkan kerja sama yang baik dalam kesepakatan integratif.

Komuniakasi yang jelas dan akurat. Setiap komunikasi yang dilaksanakan dalam proses negosiasi haruslah jelas dan terarah dengan baik untuk meyakinkan pihak lain guna menyetujui apa yang akan kita tawarkan untuk mencari titik tengah kepentingan masing-masing pihak agar tercapai secara bersamaan dan berkolaborasi membentuk kerjasama bisnis sesuai kesepakatan.

Pemahaman tentang dinamika negosiasi integratif. Proses perundingan distributif bukanlah satu-satunya cara pendekatan negosiasi, negosiasi dengan pendekatan integratif menjadi suatu hal alternatif untuk menjaga kestabilan proses negosiasi agar tercipta hasil negosiasi yaitu kesepakatan bersama yang saling menguntungkan semua pihak yang berkepentingan.

Faktor yang Mempersulit Tercapainya Negosiasi Integratif

Selain kemungkinan berhasilnya sebuah negosiasi integratif juga terdapat kemungkinan terburuk dari suatu negosiasi yaitu kesulitan tercapainya negosiasi integratif yang dapat menyebabkan tidak tercapainya kesepakatan yang saling menguntungkan dan juga kegagalan negosiasi yang menyebabkan kerja sama bisnis tidak terlaksana. Sulitnya negosiasi integratif tercapai dipengaruhi oleh beberapa faktor (Lewicki 2012:125-128) mencakup:

Sejarah hubungan di antara kedua belah pihak. Sejarah hubungan yang buruk akan menghasilkan kesulitan dalam tercapainya negosiasi interatif. Hubungan yang terjadi akan mengarah pada kompetisi menang-kalah.

Keyakinan bahwa masalah hanya dapat diselesaikan secara distributif. Anggapan pada penyelesaian masalah yang lebih efektif dapat dilakukan dengan jalan distributif menang-kalah akan menjadikan negosiasi integratif sulit terlaksana karena keinginan untuk terus bersaing dengan negosiator pihak lain.

Sifat motif ganda pada sebagian besar situasi negosiasi. Kemurnian negosiasi integratif bahkan kemurnian negosiasi distributif sangat jarang atau bahkan sulit ditemui. Keinginan menggabungkan keduanya sering kali mengacaukan proses negosiasi terutapa pencapaian negosiasi integratif yang berorientasi pada kesepakatan yang saling menguntungkan.

Prespektif jangka pendek. Desakan untuk bertindak cepat dalam bernegosiasi dan mengimplementasikannya menjadikan negosiasi integratif pada dunia bisnis menjadi tidak efektif dan akan mengganggu stabilitas kerja sama yang terjalin.

Selain pendapat dari Lewicki terdapat kemungkinan-kemungkinan lain yang memungkinkan sulitnya negosiasi integratif tercapai mulai dari kemampuan mendengarkan yang kurang baik karena sisi lain dari berbicara efektif adalah mendengarkan secara efektif (Duncle & Parnham 1995:172). Penghargaan terhadap seseorang harus dilatih karena hal tersebut juga mempengaruhi kemampuan mendengar dengan baik dengan cara tidak meremehkan siapapun yang akan berbicara sehingga informasi yang didapat menjadi jelas dan negosiasi integrasi yang berkoordinasi untuk mencapai tujuan kerja sama yang saling menguntungkan.

Kesimpulan dan Saran

Berdasarkan pembahasan di atas dapat disimpulkan bahwa negosiasi di dalam dunia bisnis harus diusahakan tercipta secara integratif. Tetapi pencapaian negosiasi secara integratif yang murni sulit ditemukan atau bahkan diimplementasikan karena masing-masing pihak memiliki kepentingan organisasi atau perusahaan masing masing dimana masing-masing pihak ingin mendapatkan keuntungan yang lebih dari proses negosiasi yang akan dilakukan. Kebanyakan organisasi bisnis atau perusahaan mengirim tim negosiator yang mampu melaksanakan negosiasi integratif saat kemungkinan menjalankan negosiasi distributif sangat kecil karena kepentingan ke depan tentang hubungan antara kedua belah pihak.

Masing-masing perusahaan memiliki gaya negosiasi yang berbeda-beda satu sama lain tergantung pada kekuatan perusahaan dan pihak-pihak yang terkait. Namun yang paling sering digunakan dalam proses negosiasi adalah negosiasi integratif karena dianggap mementingkan kesepakatan bersama dengan pilihan-pilihan yang nantinya akan menguntungkan semua pihak yang terlibat dalam negosiasi. Negosiasi integratif tidak selalu menjadi pilihan pertama dalam praktek negosiasi di dalam dunia bisnis. Kebanyakan dari perusahaan yang ada menggunakan negosiasi integratif saat terhimpit dengan kemungkinan kekalahan atau tidak mungkin memenangkan negosiasi secara penuh.

Tetapi untuk memenangkan negosiasi integratif yang berkesan mengindahkan semua tujuan dari masing-masing pihak adalah memancing pihak lain untuk mengikuti jalan pikiran kita dengan keterampilan negosiasi yang harus terus diasah dan dilatih. Dengan cara tersebut sebagai pemegang kendali dalam negosiasi (saat kita mampu mempengaruhi pihak lawan) kita bisa memberikan opsi-opsi yang seakan sama-sama menguntungkan kedua belah pihak dengan presentase keuntungan yang sama namun sebenarnya perusahaan kita mendapat keuntungan yang lebih banyak. Jadi secara sederhana dapat dikatakan bahwa negosiasi integratif adalah pengambilan resiko yang relatif kecil untuk tujuan memenangkan negosiasi karena negosiasi pada dasarnya bukanlah sebuah kompetisi tetapi usaha menyamakan tujuan dan kepentingan pihak-pihak yang terkait.

Untuk melaksanakan negosiasi integratif haruslah ditunjuk tim khusus yang mengerti semua permasalahan dan tujuan organisasi yang ingin dicapai dari negosiasi yang dilakukan. Strategi pelaksanaan negosiasi integratif juga harus dipikirkan dengan baik melalui perencanaan dengan mengumpulkan data dan informasi tentang tujuan pihak lawan atau tentang kepentingan-kepentingan pihak diluar negosiator, dan lain-lain. Jangan sampai negosiator yang dikirim sekedar datang dan melakukan tawar-menawar keputusan namun tidak menghasilkan apapun karena tidak sesuai dengan tujuan organisasi atau perusahaan yang akan berakibat pada profit perusahaan itu sendiri maupun keuntungan yang akan didapat dari kesepakatan yang akan tercipta.
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