








KATA PENGANTAR

Buku teks ini diberi judul “Negosiasi Berkarakter
Lintas Budaya- Analisis Karakter Negosiator ”. Materi yang
dikembangkan dan menjadi ciri khas buku teks ini adalah topik
tentang: (1) Membangun Karakter dalam Negosiasi, (2) Motivasi
dalam Negosiasi, (3) Negosiasi Lintas Budaya, serta (4) Keahlian
Negosiasi Berbasis Studi Kasus. Topik pertama dipandang
penting, karena karakter merupakan jiwa atau watak, yang
membuat proses negosiasi semakin bermakna serta memiliki
kekuatan. Topik kedua dipandang penting, karena aspek motivasi
merupakan daya pendorong agar negosiasi dapat berjalan efektif
dan bergairah, terutama saat menghadapi jalan buntu. Topik
ketiga dipandang penting, karena era globalisasi, di mana setiap
negara/bangsa saat ini sudah melakukan bisnis dengan banyak
negara/bangsa lain, yang memiliki perbedaan budaya. Agar
sukses melakukan proses negosiasi, maka pemahaman terhadap
aspek budaya negara/bangsa lain di dunia sangat penting. Topik
keempat dipandang penting, karena merupakan analisis sebuah
kasus dalam bernegosiasi.

Buku teks ini ditulis oleh sebuah tim yang terdiri atas:
(1) Drs. N. Purnomolastu, Ak., M.M., (2) Drs. Agus Wijaya, S.Pd.,
S.Ag., dan (3) Toge Aprilianto, S.Psi, M.Psi, Psikolog. Ketiga
penulis telah berpengalaman lebih dari 10 tahun mengajar dan
mendidik mahasiswa menjadi calon-calon profesional di bidang
Komunikasi dan Negosiasi Bisnis..
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menawar walaupun negosiasi itu sendiri bukan sekedar
tawar menawar. Hanya saja dalam bersaing hendaklah
menggunakan etika dan tidak berusaha untuk mencurangi
pihak lawan. Bersaing ataupun berkompetisi adalah baik
karena akan menghasilkan sesuatu yang lebih baik. Seorang
negosiator haruslah mempunyai kharakter untuk terus
bersaing untuk memenangkan perundingan hal demikian
tentunya menjadikan sebuah motivasi tersendiri. Jika aspek
kompromi yang lebih ditekankan dalam bernegosiasi itu
tidak menghilangkan aspek persaingan bahwa seorang
negosiator harus selalu berkompetisi untuk tidak cepat
mengalah. Sebagai bahan untuk melakukan tes apakah
seseorang mempunyai kemampuan bersaing lebih kuat dari
pihak lain adalah dengan melihat seberapa seringkah ia
melakukan penawaran atas tawaran pihak lawan. Ini mungkin
menyakitkan pihak lain namun memang harus dilakukan dan
asalkan seperti dijelaskan diatas masih dalam batas etika
dan tidak mencurangi pihak lawan. Masih berkaitan dengan
kharakter ambisius oleh karena itu untuk dapat melakukan
penawaran dengan lebih sering maka sebaiknya dilakukan
penawaran tinggi jika sebagai penjual dan penawaran rendah
jika bertindak sebagai pembeli. Hal ini dimaksudkan agar
negosiator dapat melakukan pergerakanatau tawar- menawar
dengan lebih leluasa.

Contoh :

Jika sebagai pembeli, maka tawaran harga katakanlah 1,000
akanlebihmemudahkanmelakukanpergerakanjikadilakukan

penawaran seharga 500 dari pada 700. Dengan melakukan
































































































terhadap SK Gubenur. Namun dalam hal ini kemudian PT
Maspion bersedia mengalah denngan mengembalikan upah
buruh menjadi Rp 955.000 dengan catatan apabila pada
tahap kasasi Mahkamah Agung PT X memenangkan banding
yang diajukan pihak lain maka upah buruh akan dipotong
dan dikembalikan sesuai UMK yaitu Rp 905.000. Salah satu
alasan disini terlihat bahwa jika karyawan demo berhari- hari
maka tentunya PT. X juga akan mengalami kerugian karena
tertundanya proses produksi dan gagalnya pemenuhan
pesanan oleh pihak rekanannya yang mungin akan berujung
kepada tuntutan ganti rugi.

Mencapai tujuan lain setelah berakhirnya kesepakatan
Orang mengatakan “ngalah dulu, menang belakangan “ atau “
lakonmenangkeri“(pemainutamaakanmenangkemudian). Hal ini
sudah banyak terjadi diberbagai kesempatan dimana untuk
tahap awal guna meraih simpati dari pihak lain, rugipun rela
dijani demi kepentingan yang lebih besar dikemudian hari
Contoh :

Pada saat membuka usaha, banyak Mall yang menerapkan
bahwa parkir bebas,barang didiskon, berhadiah dlsb. Usaha
tersebut dilakukan tentunya beraksud agar pembeli datang
lagi dengan kata lain untuk menarik simpati

Menjaga hubungan baik

Jika kelangsungan hubungan yang menjadi prioritas utama
dalam bernegosiasi maka posisi mengalahlah yang harus
diambil untuk tidak menyakiti pihak lain.

Contoh :

adalah kejadian yang sering menimpa negara Indonesia
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dilakukan oleh karyawan maka posisi dominan barangkali
yang harus diambil.
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Latar belakang seseorang akan sangat mempengaruhi dalam
hal bertindak dan memutuskan suatu masalah. Sebagai
contoh, jika ia mempunyai latar belakang seorang tentara,
maka ia akan cenderung tegas dan berdisiplin. Ada banyak
macam latar belakang yang mempengaruhi kepribadian
seseorang. Dalam bernegossiasi, maka kita harus melihat
apa latar belakang orang yang kita ajak bernegosiasi. Latar
belakang seseorang mempengaruhi bagaimana ia dapat
diperlakukan.

Jikaiaseorangyangberlatarbelakangpendidikan Matematika
dengan profesi seperti Insinyur atau seorang Akuntan, maka
dalam bernegosiasi akan lebih banyak menggunakan hitung-
hitungan.

Jika ia seorang tenaga pemasaran biasanya yang lebih
diprioritaskan adalah bagaimana menjaga hubungan baik
dengan teman, maka dalam bernegosiasi akan lebih banyak
menggunakan fleksibilitas (sangat berbeda dengan yang
berlatar belakang militer/tentara).

Jika ia seseorang yang mempunyai latar belakang pesimistis/
takut dalam mengambil keputusan, maka negosiasi yang baik
adalah dengan cara memberikan contoh kongkrit tentang
sesuatu hal yang akan diputuskan bersama.

Latar belakang bisa didapatkan dengan cara bertanya
langsung atau melalui orang lain sebelum bertemu. Dalam
buku menjual dengan emphaty ( Golis : 1990 ), mengatakan
bahwa terdapat latar belakang seseorang dan ciri khususnya
serta bagaimana cara menghadapinya.
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- Apa pekerjaan bapak atau
- Bapak bekerja di mana

Pertanyaan yang langsung mungkin akan membuat
orang merasa diinterogasi dan akibatnya orang akan
menutupinya dan tidak menjawab dengan benar
kondisinya padahal informasi tersebut sangat berguna
untuk dapat mengetahui latar belakang pihak yang diajak
untuk berunding,

3. Motivasinya/keterdesakan dalam bertransaksi

- Apakah bisa langsung melaksanakan transaksi

- Apakah dapat bulan depan saya selesaikan
transaksinya

Semakin tersedak/tergesa-gesa, semakin mudah untuk
mengalahkannya.

Pertanyaan di atas untuk mengungkapkan apakah ada
keterburuan waktu untuk mencapai hasil Pertanyaan
tersebut lebih baik daripada pertanyaan berikut ini:

- Apakah bapak tergesa-gesa atau
- Apakah bapak segera membutuhkan
4. Pengalamannya
- Apakah sudah sering melaksanakan transaksi seperti ini
- Apakah baru sekali

Lebih menguntungkan bagi kita untuk bernegosiasi
dengan orang yang belum berpengalaman.

5. Karakternya

- Apakah selalu bicara perihal harga
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pengertian.

Tugas penting yang harus dilakukan sang kapten adalah
menjaga hubungan baik agar selama proses negosiasi kedua
belah pihak saling menghormati dan menjaga agar jangan
sampai terjadi sengketa.

Penyerang

Ia bertugas untuk melakukan serangan agar tujuan negosiasi
dapat tercapai, sebaiknya dipilih orang yang mempunyai jiwa
menjual, berorientasi target.

Tugas penting yang harus dilakukan adalah bagaimana agar
bisa mendapatkan hasil yang maksimal dan meyakinkan
pihak lain untuk dapat menerima usulan yang ditawarkan.

Bertahan

la bertugas untuk mempertahankan pendapat, memberikan
argumen atas tawaran ataupun permintaan bernegosiasi, ia
seorang yang tidak cepat menyerah, padai berargumen.
Tugas penting yang haris dilakukan adalah jangan sampai
usulan yang ditawarkan berkurang. la menjaga agar jangan
sampai terjadi kemunduran pada setiap usulan.

Pencatat

labertugas untuk mengamatijalannyanegosiasi, menemukan
kesalahan ataupun memberikan pendapat pada ketua untuk
melakukan sesuatu. la seorang analis situasi, tidak banyak
bicara namun banyak mendengar dan mencatat.

Tugas penting yang harus dilakukan adalah memberikan
masukan kepada kapten untuk melakukan tindakan
berdasarkan atas pengamatannya. Terlebih saat terjadi tarik
ulur kepentingan yang dilakukan oleh rekan dalam 1 tim
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Keterangan gambar :

1 adalah posisi pemimpin berada ditengah
2 adalah posisi analis/ pengamat

3 adalah posisi orang baik

4 adalah posisi orang keras

5 adalah posisi no kompromi

Jika tim kurang dari lima orang, maka sebenarnya

keberadaan tim adalah sekurang-kuranya adalah:

Jika 1 orang, maka perannya adalah sebagai pemimpin dan
anggota;

Jika 2 orang, maka perannya adalah sebagai pemimpin dan
pengamat;

Jika 3 orang, maka perannya adalah sebagai pemimpin,
pengamat dan orang baik;

Jika 4 orang, maka perannya adalah sebagai pemimpin ,
pengamat, orang baik, dan orang vocal;

Jika 5 orang, maka perannya adalah sebagai pemimpin,
pengamat, orang baik, orang vocal, dan orang konsisten.

11.4 Tips Penggunaan Tim Negosiasi (Menurut Karrass, di

dalam Udall 1995:58)

Saat melakukan negosiasi secara tim, ada beberapa tips

yang perlu diperhatikan, yaitu:

1.

Dalam tim negosiasi diperlukan pemimpin yang akan
mengatur anggotanya dan menyampaikan informasi dari
dalam maupun ke dalam dari pihak lain;

Jangan pergi negosiasi tanpa persiapan, baik informasi
maupun tentang apa yang akan dihasilkan;
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Lebihbermanfaatbilabernegosiasidengan orangyangdapat
memutuskan karena akan mendapatkan Kepastian jawaban.
Ibarat berperang, jika ingin mengalahkan lawan pastikan
langsung menikam jantungnya. Jika yang dihadapi adalah orang
yang tidak berwenang di samping akan kehabisan tenaga dan
waktu, langkah dan gerakan kita akan dapat dibaca oleh pihak
lawan dalam hal ini adalah atasan lawan kita sehingga dengan
mudah akan mengalahkan kita. Dapatkan pimpinannya, maka
bawahannya akan segera mengikuti perintahnya.

Contoh: Dalambernegosiasiseringkali yang diutus bukanlah
orang yang dapat memutuskan permasalahan dengan tuntas
atau orang yang diberikan wewenang penuh. Oleh karena itu, ada
baiknya jika kita mulai melakukan negosiasi, maka pertanyaan
yang Kita ajukan adalah mengetahui sejauh mana wewenang
yang dimilikinya sehingga kita tidak juga mengeluarkan seluruh
potensi Kita untuk bernegosiasi dengannya.

Dalam serangkaian proses negosiasi kita dapat mengajukan
pertanyaan pertanyaan untuk menguji apakah pihak lain
berwenang penuh atau tidak dengan pertanyaan seperti:

- Sejauh manakah kita dapat menyelesaikan negosiasi ini ?

- Haruskahadaorangatau pihaklain yang akan mempengaruhi
keputusan yang akan kita ambil ?

- Apakah kita dapat menyelesaikan perundingan ini sekarang
dan langsung membuat kesepakatan ?

Jika jawaban pertanyaan terakhir adalah: “Hanya kita
yang akan dapat menyelesaikan masalah ini hingga tuntas dan
membuatkesepakatan”, hal iniberartiiaadalah orang yang benar-
benar mempunyai kekuasaan untuk bernegosiasi. Demikian
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Contoh: melanjutkan contohnomer 1 diatas dalam hal pemberian
konsesi, jika perusahaan masih belum menyetujui permintaan
tambahan uang transpot yang diminta, maka sebaiknya
negosiasi untuk sementara dapat ditunda. Pembicaraan
mungkin akan diakhiri dengan kata- kata : “baik, jika kita masih
belum sepakat maka pembicaraan dapat kita lanjutkan hari
berikutnya. Untuk sementara kesepakatan yang telah kita capai
adalah omset yang diinginkan perusahaan dan harus dicapai
adalah Rp.5.000.000.000,- sedangkan gaji yang diberikan adalah
Rp.5.000.000,-. Pembicaraan selanjutnya adalah tentang uang
transpot dan pulsa tilp”

Dengan hasil seperti diatas maka pembicaraan lanjutan adalah
hanya menyangkut masalah uang transpot dan pulsa tilp. Hal
demikian akan lebih memudahkan keda belah pihak untuk
mencapai suatu kesepakatan karena yang dibicarakan bukan
lagi dari awal namun pembicaraan lanjutan.

12.2 Menghindari yang Kurang Baik

Ada beberapa hal yang tidak boleh dilakukan atau hal-hal
yang perlu dihindari, seperti dirauikan di bawah ini.

1. Membuka posisi terlalu awal

Jika lawan ingin segera mengetahui posisi ataupun
harga yang kita tawarkan, maka sebaiknya jangan ditanggapi
terlebih dahulu. Lebih baik mempresentasikan kebaikan atau
keunggulan dari apa yang ditawarkan. Posisi yang ditawarkan
adalah pengejawantahan atau penjabaran dari komponen atau
spesifikasi produk yang ditawarkan. Jadi sifatnya relatif. Relatif
murah jika spesifikasinya melebihi rata-rata, dan menjadi mahal
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yang jauh lebih murah, jika mau melakukan reservasi jauh-jauh
hari (3 - 6 bulan) sebelum jadwal penerbangan dibandingkan
dengan jika kita ingin membeli tiket penerbangan pada hari H
saat penerbangan. Negosiasi jauh-jauh hari memungkinkan
kita untuk mencari alternatif penyelesaian masalah dengan
lebih leluasa jika dibandingkan dengan negosiasi yang dibatasi
waktu di mana kesempatan untuk mencari alternatif pemecahan
masalah lebih sempit.

5. Terlalu menekankan keinginan

Selau menuntut membuat orang akan mundur dan
akhirnya meninggalkan. Jadi, dalam bernegosiasi jangan selalu
ingin menangnya sendiri. Jika kalah sekali tidak masalah untuk
mendapatkan kemenangan 9 kali di kemudian hari. Cobalah
melihat dari kaca mata pihak lawan agar dapat merasakan pula
bagaimana jika kita ada di pihak yang ditekan.

Contoh: Negosiasi jalanan yang dijumpai saat para buruh
melakukan demo menuntut kenaikan kesejahteraan dari para
pengusaha adalah suatu wujud adanya pemaksaan keinginan
dari parusahaan terhadap para buruh yang kebanyakan ada di
pihak yang lemah. Keinginan para buruh untuk mendapatkan
penghasilan lebih terkadang memang bertentangan dengan
keinginan perusahaan yang menginginkan keuntungan lebih
banyak melalui efisiensi biaya yang salah satunya adalah dengan

menekan biaya tenaga kerja yang berarti menekan penghasilan
buruh.

Jika sudah terjadi demo dan buruh mogok kerja, siapa yang
rugi? Baik buruh maupun perusahaan akan mengalami kerugian.
Tidakkah hal ini bisa diselesaikan dengan negosiasi di atas
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masih jauh dari persetujuan total. Mungkin hanya 5% ataupun
10%, tetapi catatlah untuk di kemudian hari menjadi titik awal
melanjutkan negosiasi. Jadi, tidak lagi dari 0%, namun dapat
dimulai dari 5% atau 10% dari permasalahan yang dihadapi.
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dijadikan taktik untuk memberikan pelajaran kepada pihak lain
bahwa negosiasi akan berhenti jika tawaran tidak terakomodasi.
Hal ini dapat dilihat ketika beberapa anggota Dewan Perwakilan
Rakyat (DPR) dari fraksi tertentu melakukan walkout (keluar
ruangan sidang) karena usulan mereka tidak diakomodasi oleh
anggota fraksi lain di DPR.

4. Pihak lawan ‘mementahkan” masalah dan kembali ke awal
pembicaraan

Memang ada banyak cara untuk membuat gagal sebuah
negosiasi, antara lain dengan membuat negosiasi “mentah” atau
kembali ke permulaan. Hal ini biasanya juga merupakan suatu
taktik untuk mengukur-ulur waktu agar permasalahannya
menjadi kabur atau tidak jelas.

5. Pihaklawan tergesa-gesa

Jika waktu tidak memungkinkan untuk melakukan
perundingan, ada dua alternatif solusi yang biasanya dilakukan.
Pertama adalah dengan menyetujui karena keterdesakan waktu.
Hal ini bisasanya dilakukan oleh pihak yang tidak begitu teliti
dalam memahami butir-butir kesepakatan. Atau di lain pihak
adalah dengan mengatakan: “Maaf, waktu saya terbatas, jadi jika
sampaijam... tidak terjadi kesepakatan, maka saya menganggapb
negosiasi yang kita lakukan gagal” (sambil berusaha untuk
membuat kesulitan dengan memberikan tawaran-tawaran di
luar kewajaran).
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atau tiga, bisa satu atau dua tahun dan bahkan negosiasi antara
Israel dengan pelestina sudah berjalan berpuluh-puluh tahun.
Prinsipnya adalah jika belum mencapai kesepakatan maka hal
yang paling baik adalah menunda dan membuat kesepakatan
lebih lanjut untuk menentukan kapan dilakukan perundingan
lagi. Namun perlu diingat adalah sebelum menunda pembicaraan
lebih lanjut maka harus ada butir-butir yang menjadi kesepakatan
sehingga setiap proses negosiasi walaupun memakan waktu
lama namun tetap ada kemajuan.

1.3 Menggunakan Pihak Ketiga

Jika pembicaraan mengalami jalan buntu dimana- masing-
masing pihak besikukuh mempertahankan pendapat masing-
masing ditambahlagibahwa kedua pihak sudah salingmenyerang
dengan kata-kata yang membuat ketersinggungan pada pihak
lain maka jika hal ini diteruskan akan menimbulkan konflik baru
dan pada akhirnya perundingan mengaami kegagalan. Untuk
menghindari masalah tersebut maka pengunaan pihak ketiga
sebagai pihak yang menjembatani pembicaraan dapat dicoba
untuk digunakan. Ada dua hal yang perlu dipahami menyangkut
pihak ketiga dala mmenangani jalan buntu yaitu mediasi dan
arbitrasi . Mediasi berkaitan dengan seseorang yang berfungsi
melakukanmediasaidandisebut dengan mediator. Mediatortidak
berwenang membuat keputusan atas siapa yang benar atau yang
salah. la hanyalah seorang perantara saja dimana keputusannya
tidaklah mengikat satu sama lain namun ia sangatlah trampil
untuk untuk membawa pihak- pihak yang bersengketa untuk
kembali kemeja perundingan. Lain halnya dengan arbitrasi, ia
adalah badan dimana kedua belah pihak akan mengikatkan diri
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tertutup oleh kepentingannya sendiri jadi dapat melihat sudut
pandang pihak- pihak yang bersengketa.

5. Membantu masing-masing pihak untuk menemukan
solusinya

Diharapkan pihak ketiga membantu masing-masing pihak
untuk mencari jalan keluarnya sendiri-sendiri yang merupakan
alternatif terbaik bagi masing- masing pihak. Sekali-kali jangan
pernah mencoba untuk memberikan solusi karena dianggab
tidak netral lagi apalagi jika diindikasikan bahwa solusi yang
ditawarkan adalah merugikan satu pihak dan menguntungkan
pihak lain.

6. Memberikan alternatif solusi bila diminta

Hanyabila diminta itupun dengan catatan atau syarat bahwa
alternatif tersebut dapat digunakan sebagai pertimbangan dan
bahwakan denga alternatif solusi yang ditawarkan kedua pihak
malah dapat menemukan solusi terbaik.

Contoh penggunaan mediator dalam menyelesaikan
permasalahan:

- Negosiasi RI dengan GAM dengan mediator Pemerintah
Swis

- Negosiasi Israel dan Mesir dengan mediator presiden Jimmy
Charter

- Negosiasi Lapindo dan masyarakat Sidoarjo dengan mediator
Bupati Sidoarjo.

13.5 Taktik dalam Mengatasi Penolakan

Ketidak sepakatan dalam memecahkan masalah terjadi

225
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spesifikasinya jikalau terlihat bahwa pihak lain keberatan
atas harga yang ditawarkan

Feel, Felt, Found

Pembeli : Proposal bapak menyulitkan saya dalam
mengoperasikannya

Penjual: Saya mengetahui bagaimana perasaan bapak,
pada kenyataannya memang banyak pihak yang
merasakan demikian untuk pertama  kali, tetapi
mereka dengan cepat akan mendapatkan cara
terbaik untuk melaksanakannya.

Cara ini digunakan untuk terlebih dahulu jika salah satu
pihak melakukan pemahaman dan beremphaty atas
keberatan lawan sebelum menjawab karena dengan cara ini
diharapkan pihak lain merasa diperhatikan

Jawab pertanyaan dengan memberikan pertanyaan
Pembeli : Saya berpikir harganya terlalu mahal ?

Penjual: Mengapa/ bagaimana bapak dapat mengatakan
proposal ini terlalu tinggi harganya

Cara ini digunakan untuk mendapatkan penjelasan secara
lebih terperinci atas apa yang menjadi keberatan pihak lain
yang belum atau tidak terungkap

Membandingkan
Pembeli : Proposal bapak kok mahal ?

Penjual: Proposal produk kami memang lebih mahal dari
produk lain, tetapi kami akan memberikan kepada
bapak beberapa keuntungan yang melebihi produk
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yang lain, tidak saja hanya dalam harga namun juga
kualitas, fasilitas dan pelayanan setelah penjualan.
Apakah pribadi seperti bapak harus kami layani
dengan produk kelas 2.

Cara ini digunakan sebagai refleksi atas proposal yang
tidak disetujui dengan menitik beratkan kepada perubahan
pola pikir sehingga akan memberikan kesempatan untuk
memberikan alternatif proposal yang sesuai harapan

2. Kompensasi
Pembeli : Proposal ditempat bapak mahal ?

Penjual: Ya, kami tidak menyangkal hal itu tetapi bapak juga
akan mendapatkan tambahan fasilitas berupa cara
pembayaran, garansi dan asuransi.

Cara ini digunakan untuk mengeliminasi keberatan pihak
lain dengan memberikan imbalan yang diharapkan akan
dapat memenubhi keinginan

13.7 Menyangkal Keberatan
1. Sangkalan tidak langsung

Pembeli : Pelayanan diperusahaan bapak jelek

Penjual :Saya setuju dengan pendapat bapak. Memang
beberapa waktu yang lalu demikian, namun
sekarang semuanya telah berubah. Justru untuk
itulah kami diminta menemui bapak untuk
membantu pelanggan yang belum puas.

Cara ini digunakan apabila keberatan yang diajukan

berdasarkan suatu bukti yang benar dan secara
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lain. Demikian sebaliknya, jika keduanya mau bersama-
sama memecahkan masalah, maka keduanya akan
mendapatkan manfaat.
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untuk itu, biasanya disebut notaris atau pejabat pembuat
akta

c. Perjanjian hars dibuat oleh pejabat umum

Yaitu berdasarkan ketentuan undang- undang diberi
wewenang kKhusus untuk membuat akta, misalnya notaris

d. Perjanjian tersebut harus dibuat di wilaya kerja pejabat
yang bersankutan

2. Perjanjian di bawah tangan

Adalah perjanjian yang dibuat sendiri oleh kedua belah
pihak tanpa melibatkan pejabat notaris atau pihak yang
berwenang.

14.3 Cara Membuat Perjanjian

Menurut Pamungkasih, perjanjian yang dibuat harus
memenubhi 6 unsur, sebagai berikut:

1. Adajudul

Dibuat dengan singkat, jelas dan padat serta memberikan
gambaran pokok dari apa yang diperjanjikan.

Misal : Jual- beli, sewa - menyewa, kontrak kerja dll
2. Pembukaan
Memuat saat dibuatnya perjanjian.

Misal : Pada hari ini (sebutkan senin s/d minggu), tanggal
(sebutkan dari tanggal 1 s/d 31 ), bulan ( sebutkan
januari s/d desember ), ... tahun

3. Penyebutan para pihak
Disebutkan pihak-pihak mana saja yang terlibat (pihak
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Yaitu adanya sesuatau yang ditambahkan dalam
pernajian tersebut misalnya dalam perjanjian jual
beli maka ada perabit yang tidak termasuk yang
diperjanikan untuk dijual.

6. Akhir perjanjian

Pada perjanjian diakhiri dengan penandatanganan
pihak-pihak yang terlibat. Karena perjanjian ini nantinya
dijadikan alat bukti tentang dilaksanakan tidaknya oleh
pihak-pihak terkait diatas meterai sebesar Rp 6.000, maka
pada akhir perjanjian ini dituliskan kata-kata:

“Demikianlah sebagai bukti yang sah, perjanjian ini dibuat
dan ditandatangani pada hari ..., tanggal ...., bulan,
we tahun..... seperti yang telah disebutkan dalam awal
perjanjian”,

14.4 Contoh Perjajian

Berikut ini diberikan contoh perjanjian hasil negosiasi
bisnis antara penjual dan pembeli sebuah rumah.

PERJANJIAN JUAL BELI RUMAH DAN
PEMINDAHAN SERTA PENYERAHAN HAK

Pada hari ini. hari sabtu tanggal enam bulan juni tahun 2009
telah diadakan Perjanjian Jual Beli Rumah dan Pemindahan Serta
Penyerahan Hak antara:

1. Nama : Purnomo
Umur : 40 Tahun
Pekerjaan: Dosen
Alamat :Jemur Andayani IX/ 1 - 3, Surabaya
Dalam halinibertindak untuk dan atas diri sendiri, selanjutnya

BAB 14 MEMBUAT SURAT PERJANJIAN 239



Propinsi Jawa Timur tertanggal 20 Desember 2004.

PIHAK KEDUA menerangkan dengan ini telah mengadakan
pengecekan/penelitianpadainstansi-instansiyangbersangkutan,
dan semuanya telah jelas, satu dan lain dengan tidak mengurangi
izin dari instansi yang bersangkutan mengenai pemindahan hak-
hak atas tanah dan bangunan tersebut.

Pemindahan Hak dalam Perjanjian ini menurut keterangan
para penghadap yang bertindak sebagaimana tersebut di atas
dilangsungkan dan diterima dengan harga Rp 500.000.000,- (
lima ratus juta rupiah).

Dan, jumlah uang tersebut dibayar seluruhnya oleh PIHAK
KEDUA kepada PIHAK PERTAMA segera setelah perjanjian ini
ditandatangani. Dan, untuk penerimaan jumlah uang tersebut,
PIHAK PERTAMA akan memberikan kuitansi secara tersendiri.

Selanjutnya tentang pemindahan hak tersebut kedua-belah
pihak telah sepakat untuk dilangsungkan dan diterima dengan
perjanjian-perjanjian sebagai berikut:

Pasal 1

1. Segala keuntungan dan kerugian yang didapat atau diderita
dengan apa yang dipindahkan dan diserahkan haknya dengan
Perjanjian ini terhitung mulai hari ini menjadi miliknya
atau dipikul oleh PIHAK KEDUA.

2. Apa yang dipindahkan dan diserahkan haknya dengan
Perjanjian ini berpindah ke tangannya PIHAK KEDUA dalam
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Anggar-anggar Persekutuan Belanda-Indonesia itu antara lain-
lain akan mengandung ketentuan-ketentuan tentang:

a). pertanggungan hak-hak kedua belah pihak yang satu terhadap
yang lain dan jaminan-jaminan kepastian kedua belah pihak
menetapi kewajiban-kewajiban yang satu kepada yang lain;

b). hal kewarganegaraan untuk warganegara Belanda dan
warganegara Indonesia, masing-masing di daerah lainnya;

¢). aturan cara bagaimana menyelesaikannya, apabila dalam alat-
alat kelengkapan Kerajaan Belanda memberi bantuan kepada
Negara Indonesia Serikat, untuk selama masa Negara Indonesia
Serikat itu tidak akan cukup mempunyai alat-alat kelengkapan
sendiri;

d). pertanggungan dalam kedua bagian Persekutuan itu, akan
ketentuan hak-hak dasar kemanusiaan dan kebebasan-kebebasan,
yang dimaksudkan juga oleh Piagam Persekutuan Bangsa-
Bangsa.

Fatsal 11.

(1) Anggar-anggar itu akan direncanakan kelak oleh suatu
permusyawaratan antara wakil-wakil Kerajaan Belanda dan
Negara Indonesia Serikat yang hendak dibentuk itu.

(2) Anggar-anggar itu terus berlaku, setelah dibenarkan ofeh.
majlis-majlis perwakilan rakyat kedua belah pihak masing-
masingnya.

Fatsal 12.

Pemerintah Belanda dan Pemerintah Republik Indonesia akan
mengusahakan, supaya berwujudnya Negara Indonesia Serikat
dan Persekutuan Belanda-Indonesia itu telah selesai, sebelum
tanggal 1 Januari 1949.

Fatsal 13.

BAR 14 MEMBUAT SURAT PERJAN|IAN 24’9









. Menentukan prioritas bernegosiasi
Hal- hal yang menjadi prioritas negosiasi semisal :

- Kecepatan dalam menjual ( karena ingin pergi ke
Jakarta )

- Harga rumah

- Cara pembayaran

- Waktu penyerahan

- Biaya yang timbul

. Menentukan konsesi atau imbalan bagi pembeli
- Bisa ditawar ( harga sedikit dibawah pasar )
- Perabot AC, Kictchen set dan rumah tangga

. Mempersiapkan Sebuah Tim (jika memungkinkan bersama
dengan orang lain/saudara/ isteri)

. Mendapatkan informasi dari pembeli yang diharapkan

- Alasan membeli ( motif ketertarikan terhadap rumah
yang akan dijual )

- Kewenangan dalam membeli ( bukan broker atau

makelar )

- Sudah berpengalaman atau belum dalam bernegosiasi
rumah ( semakin

- Sering bernegosiasi semakin sulit untuk dikalahkan )

- Profesi/ pekerjaan sehari- hari ( mengetahui
pengalaman bernegosiasi )

- Tempat tinggal sekarang (di daerah yang kelasnya
dibawah rumah yang dijual atau di atas).

BAB 15 STUDI KASUS BERNEGOSIAS| 255



Hal-hal yang dapat dilakukan oleh penjual untuk menutup
penjualan, sebagai berikut:

- Jadi kapan Ibu akan menempati (mengasumsikan sudah
disetujui). Pertanyaan tersebut lebih baik daripada
mengajukan pertanyaan: Apakah ibu setuju dengan harga
(karena posisi penawaran masih terbuka).

- Apakah Ibu mau membayar dengan tunai atau uang muka
terlebih dahulu

15.1.2 Dari Sisi Pembeli
a. Bagi Pembeli, Tahap Persiapan
1. Menentukan prioritas bernegosiasi
Hal- hal yang menjadi prioritas negosiasi semisal:
- Kecepatan dalam menjual
- Hargarumah
- Cara pembayaran
- Waktu penyerahan
- Biaya yang timbul (menjadi beban penjual)
2. Menentukan konsesi kepada penjual
- Kesempatan untuk tinggal ( tidak tergesa gesa ditempati )
- Pembayaran boleh dicicil

3. Mempersiapkan Sebuah Tim (jika memungkinkan ada
beberapa orang penawar)

4. Mendapatkan informasi dari penjual yang diharapkan

- Alasan menjual ( motif penjualan rumah adakah
keterdesakannya )
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sedangkan sekarang tanda jadi dahulu (untuk
mengetahui keterdesakannya).

a. Bagi Pembeli, Tahap Tawar-menawar

Pergunakan jika (... yaitu kondisi yang diharapkan/diminta),
maka (yaitu .. persyaratan yang diajukan).

- Saya setuju harga bapak 1 M namun kami boleh mencicil 6 x
dan semua yang perabot ditak dibongkar (ditinggal)

- Jika bapak menginginkan tunai maka saya hana daat
membayar 900 dan bapak boleh menempati dahulu selama
3 bulan.

d. Bagi Pembeli, Menutup Penjualan

Hal-hal yang dapat dilakukan oleh pembeli saat menutup
penjualan (dari sisi penjual), sebagai berikut: Jadi, kapan saya
dapat menempati rumah ini (mengasumsikan sudah disetujui).

15.2 Membuat Kesepakatan antara Penjual dan Pembeli

Kesepakatan meliputi hal-hal yang telah diputuskan
bersama dan sanksi yang harus diterima jika ada kesepakatan
yang tidak dipenubhi.

Jadi, kesepakatan yang telah kita setujui bersama adalah:
- Harga Rp 900 juta

- Pembayaran uang muka Rp 50 juta, sisanya akan
diselesaikan di notaris

- Barang yang ditinggal adalah ......
- Batas akhir penyerahan adalah....
- Jika tidak dilunasi sampai tanggal .., maka ..... (sanksi

yang diberikan).
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2. Menentukan konsesi atau imbalan

Memenubhi target perusahaan

Bersedia ditempatkan di mana saja/tidak membatasi
penempatan wilayah kerja

Bekerja fulltime (tidak berkerja juga ditempat lain).

3. Mendapatkan Informasi

Sejauh  mana keterdesakan perusahaan dalam
memenuhi posisi

Sudah berapa lama perusahaan mencari pagawai
Ada berapa orang yang melamar
Kapan tenaga kerja tersebut akan digunakan

Tingkat kesejahteraan pegawai perusahaan.

b. Tahap Penjajakan

4. Jika berhubungan dengan Subyek (orangnya)

- Apakah pewawancara berwenang memutuskan atau

ada yang lebih tinggi lagi

Apakah pewawancara suka berterus terang/“atau
berbasa-basi (untuk mengatur cara berbicaraan/
kesopanan).

5. Jika berhubungan dengan Obyeknya (pekerjaannya)

- Apayang menjadi dasar penentuan target bagi pelmar

(untuk memperkirakan realistis atau tidak target yang
dibebankan)

Waktu yang diberikan untuk mulai bekerja (untuk
melihat keterdesakan perusahaan)
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Menejemen klub ( keterbukaan manajemen )
Keterdesakan klub dalam mencari pemain
Nilai kontrak terhadap pemain sebelumnya

Nilai pasar kontrak pemain ( pemain belakang atau
depan/ striker )

Harapan klub terhadap pemain

b. Tahap Penjajakan

4,

Jika berhubungan dengan Subyek (orangnya)

Apakah nanti kesepakatan dapat kita tanda tangani
berdua ? (untuk mengetahui siapa yang berwenang)
Sudah berapa banyak pemain yang bapak kontrak
(mengetahui pengalaman berunding).

Jika berhubungan dengan Obyeknya (isi kontrak)

Apakah kontrak bisa dirundingkan kembali di tengah
jalan ? (mengetahui keluwesan manejemen)

Berapa lama diberikan kesempatan untuk berpikir
sebelum memutuskan bergabung ? (mengetahui
keterdesakan klub)

Apa yang dapat perusahaan berikan terhadap pemain
berprestasi? (untuk mengetahui fasilitas maksimal
yang dapat diberikan klub)

Bagaimana jika pemain ada dibawah performance?
(untuk mengetahui sikap menejemen terhadap pemain
yang kurang prestasi).
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- Apakah persetujuan kredit ini dapat diberikan
dicabang ini ? (untuk mengetahui batas cabang bank
dalam memberikan kredit)

- Apakah hari ini pinjaman saya bisa disetujui (untuk
mengetahui kewenangan cabang bank)

- Apa yang akan bapak lakukan seandainya ada
persyaratan yang belum lengkap? (untuk mengetahui
sejauh mana keleluasaan cabang bank ini dalam
memutuskan suatu “pengecualian” dalam usulan
pinjaman).

5. Jika berhubungan dengan Obyeknya (pinjamannya)

- Sampai seberapa besar transaksi yang harus kami
lakukan hingga mendapat failitas khusus dari bank ?

- Dapatkah bapak menunggu sampai prosedur yang
ada dijalankan baru pinjaman dapat direalisasi ?
(mengetahui keterdesakan calon debitur)

- Adakah bank lain yang sudah akan memberikan
pinjaman kepada bapak? (untuk mengetahui, apakah
debitur juga meminta pinjaman di bank lain).

15.6 Penutup/Kesimpulan

Ada banyak cara yang dapat digunakan dalam bentuk
pertanyaan kepada pihak lawan negosiasi sebelum melakukan
tawar-menawar, sehingga dengan berbekal informasi yang
cukup keputusan dalam bernegosiasi akan lebih akurat. Apakah
memang harus diselesaikan dengan cepat, yang berarti harus ada
lebih banyak pengorbanan atau cukup diselesaikan secara pelan-
pelan, namun tidak terlambat dalam mengambil keputusan agar
biaya tidak besar, tergantung prioritas mana dalam bernegosiasi
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di antara sekelompok kecil masyarakat, atau dalam satu
hingga beberapa bidang untuk mempengaruhi peri-
laku organisasi. Pesan-pesan yang dipertukarkan dalam
organisasi atau perusahaan biasanya bersifat khas, yakni
pesan-pesan bisnis atau pesan-pesan yang menyangkut
urusan pekerjaan tertentu.

Komunikasi interpersonal adalah proses pertukaran pesan
antara dua orang atau lebih. Lawan dari komunikasi
interpersonal adalah komunikasi intrapersonal, yakni
komunikasi yang terjadi di dalam atau dengan diri sendiri.
Komunikasi interpersonal banyak terjadi dalam lingkungan
bisnis atau sering disebut komunikasi bisnis.

Konsesi adalah imbalan sebagai bentuk kompensasi atas
pertukaran yang dilakukan dalam negosiasi.

Konsideran adalah penjelasan tentang latar belakang dibuatnya
suatu perjanjian atau memoradum of understanding (MoU)
atau kesepakatan.

Lintas Budaya atau antarbudaya adalah perbedaan kebiasaan,
tata cara, norma-norma, nilai-nilai antarbangsa, antaretnis,
antarsuku, yang berbeda satu dengan yang lainnya, yang
harus diperhatikan dalam melakukan negosiasi.

Lose-lose solution adalah posisi dalam negosiasi di mana kedua
belah pihak merasakan sama-sama tidak mendapatkan
manfaat.

Money power adalah kekuatan uang yang digunakan untuk
mempengaruhi pihak lain guna mendapatkan apa yang
diinginkan.

Negosiasi adalah proses komunikasi di mana dua pihak, masing-
masing dengan tujuan dan sudut pandang mereka sendiri,
berusaha untuk mencapai kesepakatan yang memuaskan
kedua belah pihak tersebut mengenai masalah yang sama.

Negotiation power adalah kekuatan yang digunakan untuk
melakukan negosiasi.
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People power adalah kekuatan dalam bentuk pengerahan
manusia untuk memberi tekanan psikologis terhadap
proses negosiasi.

Strategi negosiasi adalah Kkebijakan atau pola yang akan
dijalankan dalam melakukan negosiasi.

Taktik negosiasi adalah sebuah cara atau teknik yang digunakan
dalam bernegosiasi. Taktik sering juga digunakan sebagai
bentuk penjabaran untuk melaksanakan strategi.

Tim negosiasi adalah beberapa orang yang tergabung dalam
satu kelompok yang bersama-sama melakukan negosiasi.

Timeout/break adalah waktu yang digunakan untuk berhenti
sejenak atau jeda untuk memungkinkan para pihak yang
terlibat dalam negosiasi mengadakan perundingan atau
pendekatan tidak resmi.

Win-lose solution adalah posisi dalam negosiasi di mana
salah satu pihak merasakan mendapatkan kemenangan,
sedangkan yang lain tidak.

Win-win solution adalah posisi dalam negosiasi di mana
kedua belah pihak merasakan sama-sama mendapatkan
kemenangan.
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