
PERTEMUAN 6 

Teknik Negoisasi 



Pengertian Teknik negoisasi 

Negoisasi adalah cara yang dilakukan dalam  

menentukan suatu keputusan yang dapat  

disepakati oleh kedua belah pihak dan  

menyetujui hal-hal apa yang akan dilakukan  

dimasa mendatang. Inti dari negoisasi adalah  

proses bertemunya dua pihak ataupun lebih  

yang memiliki kepentingan yang bisa diterima  

oleh pihak-pihak yang terlibat. 



Terdapat beberapa teknik negoisasi yang  

dikenal masyarakat yaitu antara lain: 

1. Teknik Negoisasi Kompetitif. Adapun unsur-unsur yang  
menjadi iri negoisasi ini adalah: 

a. Mengajukan permintaaawal yang tinggi di awal negoisasi 

b. Menjaga tuntutan agar tetap tinggi sepanjang proses negoisasi  

dilangsungkan 

c. Konsesi yang diberikan sangat langka atau terbatas 

d. Secara  psikologis,  perundingan  yang  menggunakan  teknik ini  
menganggap perundingan lain sebagai musuh 

e. Menggunakan cara-cara yang berlebihan dan melemparkan  

tuduhan-tuduhan dengan tujuan menciptakan ketegangan  

dan tekanan terhadap pihak lawan. 



2. Teknik Negoisasi Kooperatif. Teknik ini  
menganggap pihak negosiator lawan bukan  
sebagai musuh, melainkan sebagai mitra kerja  
untuk menjajaki kepentingan, nilai-nilai bersama,  
dan bekerja sama. Hal yang dituu oleh sang  
negosiator adalah penyelesaian sengketa yangadil  
berdasarkananalisis yang objektif dan atas fakta  
hukum yang jelas. 



3. Teknik Negoisasi Lunak dan Keras.Teknik negoisasi ini meliputi  2 

cara yaitu teknik negoisasi lunak dan teknik negoisasi keras.  

Teknik negoisasi lunak lebih diminta daripada teknik negoisasi  

keras karena sifatnya yang lunak sehingga memudahkan untuk  

bernegoisasi. 

 
3. Teknik Negoisasi Interest Based. Teknik ini merupakan jalan  

tengah yang ditawarkan atas pertentangan teknik keras-lunak.  

Tehnik ini dipilih karena pemilihan teknik keras berpotensi  

menemui kebutuhan dalam negoisasi, terlebih apabila bertemu  

dengan sesama perundingan yang bersifat keras, sedangkan  

perundingan lunak berpotensi sebagai pecundang. 



Terdapat karakter yang khas dalam sebuah proses  

negoisasi, antara lain : 

a. Terdapat dua pihak atau lebih 

b. Terdapat konflik atau kebutuhan dan keinginan antara dua pihak  

atau lebih. 

c. Para pihak bernegoisasi dengan pilihan 

d. Negoisator berharap terdapat proses memberi dan menerima 

e. Para pihak lebih suka mencari kesepakatan dari pada melawan  

secara terbuka 

f. Negoisasi yang berhasil melibatkan manajemen, faktor kasat mata  

dan faktor tak kasat mata. 



Model Negoisasi dalam situasi sehari-hari 

Langkah 1 Kenali Keinginan Anda 

Langkah 2 perjelas posisi ideal, posisi realistis, dan  

posisi mundur anda 

Langkah 3 lakukan penelitian 

Langkah 4 pilihlah metode komunikasi yang tepat  

Langkah 5 persiapkan laporan tertulis 

Langkah 6 Ambillah Inisiatif 

Langkah 7 waktu yang tepat untuk memberikan  

informasi 

Langkah 8 berkomunikasi secara spresifik  

Langkah 9 catat seluruh hasilnya  

Langkah 10 tindak lanjut dan tinjauan 



Ada beberapa strategi yang dapat anda gunakan dalam  

bernegoisasi, antara lain: 

a. Strategi Kooperatif 

• Sasaranya mencapai kesepakatan kedua belah pihak 

• Memakai semboyan win-win solution 

• Mempercayai pihak lawan 

• Melakukan kompromi jika diperlukan dan timbal balik 

• Menciptakan landasan dan keperntingan bersama 

 
b. Strategi Kompetitif 

• Sasaran strategi ini adalah mengalahkan lawan 

• Tidak mempercayai lawan dan siap bertarung 

• Menuntu sebuah konsesi, menegaskan posisi dan melancarkan  
tekanan 

• Tidak memberikan apa-apa dan menghabiskan semuanya 



c. Strategi analitis 

• Mempunyai filosofi bahwa seorang negosiator adalah  
pemecah masalah (problem-solver), bukan seorang  
petarung 

• Memandang negoisasi sebagai bentuk latihan dalam  
memecahkan masalah, dan bukanya sebagai  
permainan. 

• Berusaha kreatif dan bersama-sama mencari alternatif  
solusinya 

• Menggunakan kriteria yang objektif dalam mengambil  
keputusan 

• Membuta alasan yang rasional dan bukan atas dasar  
perasaan 



NEGOSIASI BISNIS 

 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 (Hartman). 

 Sebuah transaksi dimana kedua belah pihak  

mempunyai hak atas hasil akhir (Oliver). 

 Proses dimana paling sedikit ada dua pihak dengan  

persepsi, kebutuhan, dan motivasi yang berbeda  

mencoba untuk bersepakat tentang suatu hal demi  

kepentingan bersama (Casse) 



Hal Yang Perlu Diperhatikan Dalam 

Kesepakatan Negosiasi 

 Persiapan yang cermat. 

 Persentasi dan evaluasi yang jelas mengenai posisi  

kedua belah pihak. 

 Keterampilan, pengalaman, motivasi, pikiran yang 

terbuka. 

 Pendekatan yang logis untuk menciptakan dan  

mempertahankan hubungan yang baik dan saling  

menguntungkan dan saling menghormati. 

 Kemauan  untuk membuat  

mencapai kesepakatan melalui 

konsensi untuk  

kompromi  bila 

terjadi kemacetan. 



Tujuan Negosiasi 

1. Membantu membangun hubungan yang lebih baik 

2. Memberikan solusi jangka panjang dan  

berkualitas, daripada solusi jangka pendek yang  

buruk dan tidak memenuhi kebutuhan masing-  

masing pihak 

3. Membantu menghindari masalah dan konflik di  

masa depan. 



KETERAMPILAN BERNEGOSIASI 

1. Persiapan 

 Persiapan yang baik merupakan salah satu  

kunci sukses negosiasi. 

 Tanpa persiapan yang baik,hasil yang diperoleh 

dalam bernegosiasi 

kedua belah pihak atau bahkan 

tidak akan memuaskan 

mengalami 

kegagalan yang pada akhirnya menimbulkan  

kekecewaan bagi kedua belah pihak. 



2. Memulai Negosiasi 

 memilih waktu dan tempat yang tepat, 

 pengaturan tempat duduk yang tepat, 

 menciptakan suasana yang positif dan santai, 

 menetapkan agenda, 

 merumuskan tawaran / posisi pembuka 

 menyiapkan menghadapi konflik 

 berkomunikasi secar efektif, 

 meningkatkan ketrampilan mendengarkan dan  

peringatan 

 menciptakan kesepakatan dengan lebih cepat. 



3. Strategi dan teknik 

 Strategi sebagai rencana atau metode yang  

teliti atau tipu daya cerdik. 

 Taktik lebih mengacu pada setiap metode yang  

digunakan untuk mencapai tujuan, yaitu  

mencapai kesepakatan dalam bernegosiasi. 

 Strategi maupun taktik menuntut ketrampilan 

khusus dalam bernegosiasi. 

 Negosiasi yang sukses bukan saja hasil dari  

perencanaan atau persiapan yang baik, tetapi  

juga implementsi yang baik dari sebuah  

negosiasi. 



4. Kompromi 

 Kompromi merupakan salah satu upaya menuju  

pencapaian kesepakatan kedua belah pihak  

dalam bernegosiasi. 

 Dalam kompromi, seorang negosiator  

menyajikan kerangka dasar atau garis besar  

terlebih dulu, 

 melangkah pada perbedaan kedua belah pihak  

secara lebih spesifik, dan 

 menyajikan pernyataan yang bersifat penilaian 

untuk mendukung posisi mereka sendiri. 



5. Menghindari kesalahan taktis 

 Mengajukan permintaan awal yang tidak logis 

 Membuat konsesi bebas 

 Memulai tanpa daftar penawaran 

 Melakukan negosiasi terlalu cepat 

 Bernegosiasi saat terkejut 

 Menghargai tawaran yang tidak masuk akal 

 Takut dan diam 

 Marah atau emosional 

 Tidak menuliskan hasil negosiasi 

 Bernegosiasi pada saat lelah 

 Mengecewakan atasan, dan 

 Terlalu memaksakan bernegosiasi. 



Tipe Negosiator 

1. Negosiator curang 

Tipe yang hanya berorientasi memenangkan  negosiasi 

dan mengalahkan lawan, dengan  menggunakan cara 

apapun (curang). 

2. Negosiator Profesional 

 Tipe yang paham tentang yang sedang  

dinegosiasikan, dan juga tahu bagaimana  

memperoleh apa yang diinginkannya. 

 Memiliki pengetahuan dan ketrampilan 

 
tentang lawan 

bernegosiasi dengan baik. 

 Mengetahui banyak hal  

negosiasinya. 
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