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LOBI DAN NEGOSIASI
A. Pendahuluan
Dua bentuk kegiatan yang sering didengar dalam konteks bisnis ialahlobi dan negoisasi. Lobi dapat mempengaruhi pengambilan kebijakanbiasanya dilakukan pada Negara yang demokratis. Selain lobi jugadilakukan negoisasi dengan mitra bisnis. Perkembangan dunia menuntutadanya kerja sama di antara organisasi-organisasi bisnis. Teknik lobi dannegoisasi sangat penting untuk diketahui karena mengingat merupakandari komunikasi bisnis dan dianggap sangat penting untuk memecahkansuatu masalah.

Pengertian Lobi (Lobbying)
Lobi adalah aktivitas (komunikasi) yang dilakukan untuk mempengaruhi (meyakinkan) orang atau pihak lain, sehingga orang atau pihak lain itu sekepentingan, sependapat dan seagenda dengan kita. Seseorang yang melakukan lobi, biasanya disebut pelobi (lobbyist). Pelaksanaan lobi menggunakan pendekatan komunikasi sebagai alat untuk mencapai tujuan. Aktivitas komunikasi dapat dilakukan oleh individu, kelompok, maupun organisasi (profit atau non profit), maupun lembaga pemerintahan. Sedangkan media komunikasi yang dapat digunakan adalah dalam bentuk cetak, elektonik, media luar ruang, budaya, dan sebagainya, yang melalui media tersebut, dapat menggunakan bahasa verbal maupun non verbal

Kemampuan Melakukan Lobi 
Kemampuan melakukan lobi (lobbying) adalah pendekatan non-verbal yang sering digunakan dalam mencapai kesepakatan tertentu (transaksi). Sebagai aktivitas komunikasi, lobi tidak jarang justru lebih efisien untuk mempengaruhi orang lain demi mengambil keputusan sesuai dengan yang diinginkan. Melakukan lobi adalah melancarkan persuasi, yakni mempengaruhi orang-orang lain tanpa harus merasa dipengaruhi oleh orang-orang lain itu.
Ada beberapa hal yang perlu diperhatikan dalam melakukan lobi, diantaranya yaitu:  

a) Empati, yakni berusaha menempatkan diri pada situasi dan kondisi komunikan. Ciptakan suasana konsensus agar kerangka referensi terbentuk. Ketahui terlebih dahulu sifat-sifat khas yang dimiliki komunikan.
b) Buatlah janji untuk bertemu, jangan memaksa. Persiapkanlah masak-masak segala sesuatu yang akan dikemukakan. Jika dinilai perlu, persiapkan pula proposal, dokumen, dsb.
c) Bersikaplah wajar, tenang, jujur, dan percaya diri.
d) Jangan mengulangi kata-kata yang sama dalam waktu yang pendek, sebab boleh jadi komunikan akan tersinggung karena merasa dianggap bodoh, atau terjadi salah persepsi dari pihak komunikan karena kata-kata yang sama bisa diucapkan untuk pengertian yang berbeda.
e) Perhatikan kondisi psikologis komunikan. Apabila komunikan terlihat lelah atau tidak sehat, pembicaraan sebaiknya dilakukan seperlunya saja.
f) Tepatilah janji yang sudah dibuat.
Pihak-Pihak yang Terlibat dalam Lobi
1) Pelobi
Pelobi melakukan kegiatan lobi dengan tujuan mempengaruhi mereka yang menjadi sasaran lobi. Dalam melakukan kegiatan pelobi bisa dilakukan oleh individual atau kelompok.
Pelobi biasanya melakukan tekanan pada saat kegiatan lobi tengah berlangsung, kepada sasaran lobi, untuk memperoleh hal-hal yang diinginkan secara halus
2) Pihak yang dilobi
Pihak yang dilobi atau sering juga disebut sebagai sasaran lobi, biasanya merupakan individu berpengaruh, kelompok, lembaga pemerintah, maupun lembaga atau organisasi pemerintah, ataupun pihak swasta.
Pihak yang dilobi juga bisa jadi merupakan bagian dari usaha untuk memperoleh teman yang berguna, bagi pelobi, maupun organisasi tau perusahaan tempat pelobi bergabung atau bekerja.
Jenis-Jenis Lobi :

1. Lobi Tradisional, biasanya memanfaatkan figure-figure terkemuka untuk mendekati kelompok-kelompok kepentingan.
Contoh : Dalam rangka pencalonan presiden dan wakil presiden.
2. Lobi Akar Rumput ( grass-root lobbying) bertujuan mempengaruhi para pengambil keputusan secara tidak langsung, seperti melalui masyarakat.
Contoh : Adanya Pemilu, masyarakat sendiri yang melakukan pemilihan atas calon yang sudah tercantum namanya pada lembar Pemilu
3. Lobi Political Action Commute, adalah komite yang dibentukperusahaan besar untuk    menempatkan calonnya di lembaga legislative atau di eksekutif sehinggga keputusan yang diambilnya tidak merugikan perusahaan yang tergabung.
Fungsi lobi adalah untuk melindungi kepentingan organisasi atau lembaga bisnis dengan membuka komunikasi pada pihak pengambil keputusan. Ada beberapa fungsi lobi :
1. Mempengaruhi pengambil keputusan agar keputusannya tidak merugikan organisasi bisnis.
2. Untuk menafsirkan opini pejabat pemerintah yang kemudian ditafsirkan dalam kebijakan perusahaan.
3. Memperkirakan apa yang akan terjadi secara hukum dan menyampaikan rekomendasi pada perusahaan agar dapat menyesuaikan diri dengan peraturan baru tersebut dan dimanfaatkan.
4. Menyampaikan informasi tentang bagaimana pandangan organisasi bisnis tersebut
5. Meyakinkan para pembuat keputusan bahwa pelaksanaan peraturan akan membutuhkan waktu sebelum menjadi kebiasaan.

Teknik melakukan lobi tidak lepas dari kegiatan lobi memberi informasi dan mempersuasi. Sebelum sampai pada persoalan teknis, kita membahas terlebih dulu 4 bentuk organisasi / Organisasi Pelobi, yaitu :
Menurut Windschuttle (1988) ada 4 pilihan bentuk badan hukum yang biasanya digunakan dalam bentuk kelompok lobi, yakni:
1. Perhimpunan, sebuah lembaga non-profit dan anggotanya terbatas

2. Perusahaan Perorangan.
3. Yayasan, lembaga non-profit yang anggotanya tidak diminta menginvestasikan uang atau saham.
4. Koperasi. Setiap Negara memiliki peraturan yang menetapkan pembentukan koperasi namun kebanyakan pembentukannya dialihkan pada kelompok-kelompok komunitas

Contoh :

a. Golongan masyarakat yang memiliki wawasan dan pengetahuan cukup luas dengan reputasi baik pada kecakapannya di bidang tersebut.

b. Anggota organisasi yang memiliki kontak yang paling penting dengan pihak-pihak legislatif, eksekutif, maupun yudikatif.

c. Tokoh masyarakat/ LSM yang sudah dikenal

d. Kalangan jurnalis (wartawan, reporter, redaktur) yang berpengaruh dan memiliki kekuatan untuk membentuk opini.

e. Pembuat undang-undang, pejabat pemerintahan, pimpinan partai politik, dan lain sebagainya.
Struktur, proses, dan pengaruh lobi dapat digambarkan sebagai berikut :


                                                                                                                                       


langsung

                                                                                                                                            Tidak langsung
           Sumber: Wikipedia

Gambar diatas menunjukan bagaimana proses lobi mencakup tiga hal penting yaitu (1) menganisis data (2) Menganlisis Institusi (3) Membangkitkan pengaruh. Artinya lobi yang kita jalankan bukan merupakan asumsi dan anggapan tertentu melainkan setiap kegiatan lobi selalu berdasarkan fakta.
Sebelum kita memutuskan bentuk organisasi mana yang paling sesuai ada 4 (empat) hal pokok yang dapat dipertimbangkan dalam menentukan organisasi yang sesuai dalam lobi:

1. Tujuan yang berkaitan dengan lingkup kegiatan yang akan dijalankan

2. Cakupan operasi dengan pertimbangan pengumpulan uang ataupenanaman modal.

3. Hubungan orang dalam organisasi tersebut.

4. Apakah organisasi tersebut ingin dapat bantuan langsung dari pemerintah

Tahapan Lobi

Lobi merupakan kegiatan yang snagat membutuhkan ketrampilan komunikasi. Ketrampilan komunikasi tersebut mencakup mulai dari menulis, meneliti, mengilustrasikan sampai berbicara. Ini sejalan dengan apa yang dikatakan pakar komunikasi, apabila ingin mengubah dunia maka harus menguasai ketrampilan komunikasi.

Tahapan Lobi menurut Rhenald  Kesali (1994) dengan mengutip Fraser P. Seitel, adalah sebagai berikut:
a. Pengumpulan data dan fakta.  Pemerintah memiliki data dan  fakta yang lengkap tapi seringkali tidak terkordinasi. Data tersebut ada yang dipublikasikan dan ada yang dimiliki secara individual yang menangani bidang tertentu. Selain itu ada juga data yang tidak dipublikasikan. Karena itu langkah kita adalah menghubungi sumber-sumber data tersebut untuk mendapatkan data dan fakta yang kita butuhkan sesuai dengan permasalahan yang akan dibahas dalam lobi.

b. Interpretasi terhadap langkah-langkah pemerintah, keputusan yang ditetapkan oleh pemerintah, umumnya merupakan penjabaran opini para pejabat pemerintah. Para pelobi bertugas menerjemahkan opini pejabat pemerintah itu ke dalam kebutuhan perusahaan serta memperkirakan apa yang akan terjadi secara hukum dan memberikan rekomendasi agar perusahaan bisa menyesuaikan diri dengan peraturan tersebut.
c. Interpretasi terhadap langkah-langkah perusahaan. Karena para pelobi memiliki kontak dengan pejabat pemerintah dan pengambil keputusan, maka pelobi memiliki informasi mengenai pandangan perusahaan atau kelompok masyarakat tertentu terhadap ketentuan yang dibuat oleh pemerintah.
d. Membangun posisi. Ada saatnya pelobi mendekati pejabat pemerintah agar ada penundaan pelaksanaan sebuah peraturan agar perusahaan yang menjadi kliennya tidak mengamali kesulitan serius dan semua pihak siap melaksanakan perturan itu. Para pelobi harus mampu meyakinkan para pembuat keputusan bahwa pelaksanaan sebuah keputusan membutuhkan waktu untuk pelaziman.
e. Melemparkan berita nasional. Istilah yang umum dipergunakan adalah publicity springboard yakni menggunakan tempat lobi sebagai tempat peredaran berita. Tempat lobi biasanya adalah suatu tempat yang selalu dikunjungi wartawan media cetak maupun elektronik. Berita yang dilemparkan dari tempat lobi ini akan segera menjadi berita nasional.
f. Mendukung kegiatan pemasaran. Melobi agar pemerintah agar membeli produk yang dihasilkan perusahaan, karena pemerintah merupakan pembeli terbesar mulai dari alat-tulis-kantor sampai alat-alat berat. Pelobi tidak hanya menawarkan barang atau jasa melainkan juga proposal agar pembelian barang itu dianggarkan oleh pemerintah.
Itulah tahapan-tahapan lobi, yang perlu diingat adalah lobi memberikan informasi dan kemudian mempengaruhi. Kini kita akan membahas dimensi lobi yang bersifat teknis. Kita awali membawas teknis lobi ini dengan dimensi-dimensi hubungan manusia (human relations), seperti yang dikemukakan Philips Lesly (1991) dalam Managing Human Climate :

1) Menganalisa iklim, dilakukan untuk mengetahui ke arah mana bergeraknya opini yang sudah terbentuk.

2) Menentukan siapa lawan yang kita hadapi dan siapa yang mendukung kita.
3) Mengidentifikasi kelompok kecil yang menentukan iklim opini
4) Membentuk koalisi dengan kelompok yang setuju.
5) Menetapkan tujuan.
6) Menganalisis penyebab kasus yang muncul dan langsung menganalisa kasus tersebut.
7) Menganalisis segmen-segmen khalayak.
8) Memperhitungkan media dan saluran komunikasi yang ada.
9) Mengembangkan kasus Anda.
10) Menjaga fleksibilitas.
Hal-hal yang disarankan dalam melakukan kegiatan lobi:

1) Ketahui motif orang-orang yang terlibat.

2) Ketahui jebakan yang bias saja muncul.

3) Mengambil langkah untuk menetralkan pertanyaan yang akan menimbulkan pertentangan.

4) Perbesar peluang untuk media.

Dan menurut Bider lobi yang efektif harus:
1) Memiliki program yang dirumuskan dengan jelas.

2) Memonitor proses penyampaian informasi tentang rencana pengambilan keputusan.

3) Memahami tingkat-tingkat keputusan yang berbeda.

4) Memiliki parameter untuk melakukan analisa konsekuensi.

5) Memiliki saluran komunikasi 2 arah yang efektif dengan anggota-anggota kelompok lobi.

6) Memiliki jaringan kontak pada berbagai lapisan sebagai saluran selama proses lobi.
Pengertian Negoisasi
Pengertian negosiasi menurut Hartman, 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. Sedangkan menurut Casse, negosiasi adalah proses dimana paling sedikit ada dua pihak dengan persepsi, kebutuhan, dan motivasi yang berbeda mencoba untuk bersepakat tentang suatu hal demi kepentingan bersama.
Suatu proses negosiasi selalu melibatkan dua orang atau lebih yang saling berinteraksi, mencari suatu kesepakatan kedua belah pihak, dan mencapai tujuan yang dikehendaki bersama kedua belah pihak yang terlibat dalam negosiasi.
Salah satu tujuan orang bernegosiasi adalah menemukan suatu kesepakatan kedua belah pihak secara adil dan dapat memenuhi harapan/keinginan kedua belah pihak. Dengan kata lain, hasil dari sebuah negosiasi adalah adanya suatu kesepakatan yang memberikan keuntungan bagi kedua belah pihak. Dalam hal ini tidak ada satupun pihak yang merasa dirugikan atau dikalahkan akibat adanya kesepakatan dalam bernegosiasi.

Negosiasi adalah sebuah alat atau instrumen yang digunakan untuk mencapai beberapa tujuan akhir yang penting. Beberapa fitur dan proses negosiasi digambarkan dan dievaluasi dalam kaitannya dengan beberapa hasil yang diinginkan terlepas dari proses yang berbeda.
Negosiasi adalah proses menghasilkan perubahan yang mendasar dalam suatu perselisihan. Perubahan itu mungkin menghalagi berbagai pihak untuk memahami konflik, hubungan, situasi atau diri mereka sendiri. Perubahan dapat terjadi pada tingkatan isu, aktor atau pemain, peraturan, struktur dan konteks.
Individu adalah kekuatan pendorong dalam negosiasi. Individu berperan dalam membuat berbagai pilihan strategis, menangani hubungan, mengelola wajah, dan menggunakan kekuasaan.
Menurut Linda L. Putnam negosiasi merujuk pada dua atau lebih orang yang bekerja bersama untuk meraih keputusan yang biasanya dilakukan melalui pertukaran usul atau pun sebaliknya. Negosiasi adalah sebuah kegiatan strategis yang dilakukan untuk membuat keputusan terkait berbagai permasalahan penting akibat adanya ketidaksepakatan dan perselisihan.
Sementara itu, Henry Kissinger (1969) mendefinisikan negosiasi sebagai sebuah proses mengkombinasikan posisi konflik ke dalam posisi yang umum, di bawah sebuah aturan keputusan yang bulat.
Pendekatan Negosiasi
Pendekatan struktural – menekankan pada makna, posisi, serta kekuatan; dengan asumsi hasil negosiasi adalah win-lose; namun memiliki keterbatasan dalam hal posisi yang dapat menyebabkan hilangnya kesempatan diperolehnya kesepakatan yang saling menguntungkan bagi semua pihak serta terlalu menekankan pada kekuatan.
Pendekatan strategis – menekankan pada tujuan, rasionalitas, dan posisi; dengan asumsi hasil negosiasi adalah win-lose; keberadaan solusi adalah optimal dan mengedepankan rasionalitas para pemain; memiliki keterbatasan dalam hal tidak menyertakan penggunaan kekuatan, para pemain tidak dapat dibedakan.
Pendekatan proses – menekankan pada pembuatan konsesi perilaku serta posisi; dengan asumsi hasil negosiasi adalah win-lose, respon bersifat reaktif; dan dengan keterbatasan dalam hal terlalu menekankan pada posisi, dan kurangnya prediktifitas
Pendekatan perilaku – menekankan pada perlakuan kepribadian; dengan asumsi hasil negosiasi adalah win-lose dan peran dari persepsi dan ekspektasi; dan dengan keterbatasan dalam hal terlalu menekankan pada posisi.
Pendekatan integratif – menekankan pada pemecahan masalah, menciptakan nilai, komunikasi, dan hasil negosiasi adalah win-win solutions; dengan asumsi win-win solutions; dan memiliki keterbatasan dalam hal penggunaan waktu serta semua pihak hendaknya memperhatikan dan siap terhadap serangan balik yang dilakukan oleh pihak non-intergratif bargaining.
.
Proses Bernegosiasi
Menurut Casse, ada tiga tahapan penting yang perlu diperhatikan dalam bernegosiasi, diantaranya yaitu:
1)      Tahap Perencanaan
Tahap perencanaan negosiasi membutuhkan tiga tugas utama, yaitu: merencanakan sasaran negosiasi, memutuskan strategi dan memperjelas proses bernegosiasi.
 



a.    Sasaran Negosiasi
Sasaran negosiasi adalah apa hasil yang diharpkan dalam bernegosiasi. Hal ini merupakan salah satu alas an utama mengapa seseorang bernegosiasi. Penentuan sasaran dalam bernegosiasi sangatlah penting sebagai arahan atau petunjuk dalam bernegosiasi.
b.   Strategi Negosiasi
Strategi negosiasi adalah cara atau teknik untuk mencapai tujuan bernegosiasi. Ada beberapa strategi yang perlu diterapkan saat bernegosiasi, antara lain yaitu: strategi kooperatif, strategi kompetitif dan strategi analitis. Dari masing-masing strategi tersebut tentulah memiliki sisi kekuatan dan kelemahan.
c.    Proses Negosiasi
Proses negosiasi merupakan suatu proses tawar-menawar yang diharapkan mampu menghasilkan suatu kesepakatan dikedua belah pihak yang saling menguntungkan. Menurut Casse, dalam proses negosiasi terdapat enam tahapan penting, yaitu: persiapan, kontak pertama, konfrontasi, konsolidasi/kompromi, solusi dan pasca negosiasi/konsolidasi.
Proses negosiasi meliputi :

1) Kita akan dihadapkan pada pilihan antara ketegasan dan    agresif.
2) Kaukus. Merupakan kelompok kecil informal yang berguna milik negosiator.
3) Pengaturan tempo merupakan faktor penentu yang amat penting. (a)dimulai secara lamban untuk menolak seluruh pembahasan, (b)alihkan pembicaraan jika tidak terlalu penting, (c) beberapa negosiator memanfaatkan kelelahan agar pihak lawan memberikan konsesinya, (d) cara yang terbaik membatasi waktu bargaining pada jam kerja, (e) melakukan pemusatan-ulang pada suatu masalah tertentu.

2) Tahap Implementasi
Tahap implementasi merupakan tahapan penerapan atau tindakan yang diperlukan agar mencapai sukses dalam bernegosiasi. Tahapan ini bukan lagi sebagai wacana pemikiran atau ide, tetapi sudah berada pada tahapan perilaku dan tindakan yang diperlukan dalam bernegosiasi. Dalam bernegosiasi ada beberapa taktik yang sering digunakan, diantaranya yaitu:
a. Taktik dengan cara Anda
b. Taktik bekerja sama
c.  Taktik tidak bertindak apa-apa
d. Taktik melangkah ke tujuan lain
3) Tahap Peninjauan Negosiasi
Tahap peninjauan negosiasi merupakan tahapan setelah berlangsungnya suatu proses negosiasi. Tahapan ini memilki arti yang sangat penting bagi seorang negosiator dalam meninjau kembali apa yang sudah dilakukannya selama bernegosiasi.
Ada beberapa alasan penting mengapa tahap peninjauan negosiasi perlu dilakukan, yaitu:
a. Untuk memeriksa apakah sudah mencapai tujuan yang diinginkan.

b. Jika tidak, maka hal itu dapat menjadi pelajaran sekaligus pengalaman yang sangat berharga bagi seorang negosiator
c. Jika ya, maka pastikan apa yanh sudah dilakukan dengan baik dan bangunlah kesuksesan.
Keterampilan Bernegosiasi 
Keberhasilan atau kesuksesan dalam bernegosiasi dapat ditentukan oleh berbagai faktor penting, diantaranya adalah keterampilan seorang negosiator dalam bernegosiasi dengan pihak lawan negosiasi. Dan yang perlu diperhatikan saat bernegosiasi menurut Hartman antara lain yaitu:
1) Persiapan
2) Memulai negosiasi
3) Strategi dan teknik
4) Kompromi
5) Menghindari kesalahan teknis
6) Persiapan yang baik
7) Berlatih
8) Menggambarkan posisi
9) Membuat suatu usulan/proposal
10) Penawaran dan persetujuan
Tipe Negosiator 
Pemahaman yang baik terhadap karakteristik dari berbagai macam negosiator akan membantu mempermudah dalam menentukan strategi bernegosiasi. Menurut Casse, ada empat tipe negosiator, yaitu:
1)   Negosiator Curang
Pada dasarnya, seorang negosiator curang yang terlintas dalam benak pikirannya adalah bagaimana memenangkan negosiasi dan mengalahkan lawan negosiasi. Yang penting baginya adalah memenangkan negosiasinya, sehingga bukanlah mustahil seorang negosiator curang menghalalkan segala cara untuk menang
2)   Negosiator Profesional
Seorang negosiator yang professional akan mengetahui apa yang sedang dinegosiasikan dan mengetahui bagaimana memperoleh apa yang diinginkannya. Seorang negosiator professional memiliki pengetahuan dan keterampilan bernegosiasi yang baik, dan yang tak kalah pentingnya adalah mengetahui hal tentang lawan negosiasinya.
3)   Negosiator Bodoh
Seorang negosiator yang bodoh akan cenderung menghendaki kekalahan untuk kedua belah pihak. Tidak peduli apapun yang dilakukan lawan, seorang negosiator bodoh akan berusaha sekuat tenaga agar tidak ada yang bias keluar sebagai pemenang. Yang terpenting baginya adalah tidak ada pemenang dalam negosiasi yang terjadi.
4)   Negosiator Naif
Pada umumnya seorang negosiator naïf adalah seorang negosiator yang tidak siap bernegosiasi, tidak mengetahui pokok permasalahan dan persoalan yang akan dinegosiasikan, bahakan cenderung percaya begitu saja pada pihak lawan negosiasinya. Jika perlu, seorang negosiator naïf akan bersedia memberikan apa saja yang diminta oleh pihak lawan negosiasinya. Dengan seorang negosiator yang naïf, tentulah pihak lawan dapat menang dengan mudahnya.
Klasifikasi Negosiasi

Negosiasi dapat diklasifikasikan seperti berikut ini:

1) Berorientasi pada bargaining, hanya ada satu pihak saja yang diuntungkan dan ada pihak yang kalah.

2) Berorientasi kalah-kalah, yang dalam prosesnya, pihak-pihak yang bernegosiasi mengabaikan kemungkinan menjadi pemenang.

3) Negosiasi dalam bentuk kompromi, yakni pengambilan satu pilihan yang dianggap solutif atau jalan tengah.

4) Berorientasi menang-menang yang disebut juga pendekatan kolaboratif, bagaimana menemukan solusi yang membuat masing-masing pihak tidak merasa dirugikan.
Gaya Perilaku Organisasi
Dalam negosiasi seringkali kita berhadapan dengan dengan orang-orang yang lebih suka mempertrahankan pendirian yang kaku, dengan gaya garis keras, tanpa menyadari adanya alternatif yang lebih efektif,
Ada 4 (empat) gaya atau perilaku dalam negosiasi, adalah sebagai berikut:

1. Moving against : menjelaskan, memperagakan, mengarahkan, mengulangi, menjernihkan masalah, mengumpulkan perasaan, berdebat, menghimbau, menghakimi, tak menyetujui, menantang, menunjukan kelemahan pihak lain. 
2. Moving with : Memperhatikan, mengajukan gagasan, menyetujui, mengembangkan interaksi, mengulangi kecaman-kecaman, mencari landasan bersama, mengungkapkan perasaan-perasaan orang lain. 
3. Moving away : Menghindari konfrontasi, menghindari hubungan dan sengketa, menarik kembali isi pembicaraan, berdiam diri, tak menanggapi pertanyaan. 
4. Not moving : Mengamati, memperhatikan, memusatkan perhatian pada “here and now”, mengikuti arus, luwes, menyesuaikan diri dengan situasi dan menyukainya.Menghindari konfrontasi, menyukainya.
Dan jika hal-hal ini terjadi, petunjuk berikut perlu perhatikan :

1. Pertahankan pendekatan yang sopan dan profesional

2. Jangan membalas perilaku yang tidak menyenangkan

3. Terus menegosiasikan kepentingan, sambil bertanya tentang alasan pendirian mereka dan cobalah untuk memperlihatkan kelemahan pendirian mereka dengan diskusi yang logis dan masuk akal.

4. Mintalah pandangan dan kritikan terhadap pendirian, sarankan lawan Anda untuk mencoba melihat situasi dari sudut pandang.

5. Pusatkan pada permasalahan yang sedang dibahas

6. Jangan tanggapi serangan yang bersifat pribadi dan tidak masuk akal dengan tetap berdiam diri.

7. Mintalah kriteria, alasan-alasan, data-data pendukung, kesimpulan atau petunjuk yang obyektif.

8. Perlihatkan antusiasme untuk suatu solusi yang adil dan ungkapkan kembali kesediaan untuk mencapai dan menyetujui kriteria yang obyektif.

9. Perhatikan tanda-tanda adanya kerjasama dan beri dukungan, sambutan, pujian, dan kepastian bahwa kerjasama akan menjadi pusat perhatian Anda.

10. Secara periodik buatlah ringkasan bidang-bidang yang telah mencapai kesepakatan, dengan memperlihatkan antusiasme pada langkah-langkah yang telah berhasil membawa kesepakatan.
Jangan menanggapi atau hindari trik-trik berikut :

· Serangan terhadap pribadi, nama orang, dll

· Komentar-komentar yang menyesatkan, rumor, dan kebenaran yang tidak utuh.

· Pertanyaan-pertanyaan retoris

· Hal-hal yang menyerempet bahaya

· Tuntutan yang tinggi dan mustahil

· Sarkasme

· Upaya-upaya untuk membuat stress

· Diperkenalkannya pada menit terakhir orang baru yang berwenang membuat keputusan, setelah sebelumnya mendapat penjelasan bahwa Anda tengah bernegosiasi dengan pembuat keputusan.
Jika semua upaya gagal, bersiaplah untuk menunda diskusi. Gunakan waktu penundaaan: 
· Menurunkan ketegangan

· Mempelajari kembali pokok-pokok yang telah disetujui dan item-item yang belum dibahas

· Mempelajari kembali situasi negosiasi

· Mengamati lebih lanjut mitra negosiasi.

· Mencari persetujuan atau otorisasi lebih lanjut yang mungkin butuhkan.

JENIS-JENIS NEGOSIASI

Negosiasi berdasarkan situasi :
1. Negosiasi formal
Seperti dengan namanya negosiasi formal merupakan negosiasi yang terjadi secara formal dan biasanya ditandai dengan adanya perjanjian hitam di atas putih dan ada beberapa pihak negosiator atau penengah yang sifatnya juga formal misalnya pejabat pemerintah desa, kecamatan atau tokoh penting lainnya yang menjadi saksi. Negosiasi yang terjadi secara formal ini karena ada bukti hitam di atas putih dan biasanya juga disematkan materai maka perjanjian atau negosiasi ini bisa dibawa ke ranah hukum jika ada salah satu pihak yang melanggarnya. Contoh dari negosiasi ini biasanya dilakukan oleh perusahaan atau dalam kegiatan bisnis.
2. Negosiasi non formal
Negosiasi sebenarnya bisa terjadi kapan saja, dimana saja dan oleh siapa saja. tanpa anda sadari pun sebenarnya dalam sehari anda bisa melakukan negosiasi dengan orang namun tidak secara formal. Misalnya saja negosiasi antara ayah dan anak mengenai kesepekatan pulang malam, antar teman mengenai kesepakatan mengenakan baju yang sama dan masih banyak lainnya. negosiasi ini tidak bisa dibawa ke ranah hukum jika ada yang melanggarnya.
Negosiasi berdasarkan jumlah negosiator :
1.Negosiasi dengan pihak penengah
Dalam melakukan negosiasi terkadang juga membutuhkan pihak penengah sebagai pihak netral yang bisa memberikan solusi pada apa masalah yang sedang dihadapi. Dalam hal ini pihak menengah bertugas sebagai pendengar dan pengambil keputusan dari apa yang telah diargumentasikan oleh semua pihak. Pihak penengah yang dipilih biasanya adalah orang terhormat, terpadang, atau yang memiliki pengaruh dalam kehidupan semua pihak yang terlibat misalnya saja dalam pengadilan, hakim adalah pihak penengah dari korban dan tersangka yang sedang melakukan negosiasi.
2. Negosiasi tanpa pihak penengah
Negosiasi juga bisa dilakukan tanpa adanya pihak penengah melainkan oleh pihak yang melakukan negosiasi saja. keputusan dan kesimpulan yang diambil dari negosiasi ini adalah murni dari kedua belah pihak. Sebagai contoh adalah penjual dan pembeli yang sedang melakukan negosiasi harga yang disepakati.
3.Negosiasi lose-win
Dalam jenis negosiasi ini hampir sama dengan negosiasi win-lose dimana ada pihak yang mendapatkan keuntungan maksimal hingga 100% sedangkan pihak lain bahkan tidak mendapatkan keuntungan apapun. Hal ini terjadi karena salah satu pihak negosiator gagal melakukan negosiasi sehingga tidak mendapatkan keuntungan. Misalnya saja pembeli yang membeli jeruk namun ternyata jeruk itu asam dan pembeli merasa rugi sedangkan penjual merasa untung karena jeruk asamnya terjual denga harga yang sama seperti jeruk manis.
4.Negosiasi lose-lose
Negosiasi ini bertujuan untuk menghindari konflik yang kemungkinan dapat muncul. Misalnya saja terjadi perkelahian antar warga desa kemudian mereka melakukan negosiasi supaya konflik tersebut tidak lagi muncul dan konflik bisa terselesaikan dengan baik-baik. dalam negosiasi ini para negosiator harus mematuhi keputusan yang telah diambil demi kepentingan mereka bersama
Negosiasi bermanfaat bagi terciptanya suatu kesepakatan bersama yang saling menguntungkan bagi semua pihak yang bernegosiasi. Terciptanya suatu interaksi yang positif antara pihak-pihak yang bernegosiasi sehingga jalinan kerjasama akan menghasilkan dampak yang lebih luas bagi banyak orang.
1. Menyatukan pendapat
Manfaat negosiasi yang pertama adalah untuk menyatukan pendapat. Dalam sebuah konflik atau proses tawar menawar pastinya akan terjadi beberapa pendapat yang berbeda. Masing-masing pihak bisa saja kekeh dengan pendapatnya sendiri dan tidak mau mendengarkan pendapat pihak lainnya. jika ini terjadi maka dibutuhkan pihak ketiga sebagai pihak penengah yang mampu menyatukan pendapat dari semua pihak yang terlibat dalam negosiasi. Proses ini penting karena jika tidak ada negosiasi maka bisa terjadi konflik berkepanjangan dari semua pihak yang terlibat nantinya.

2. Mencapai kata sepakat
Manfaat dari negosiasi lainnya adalah untuk mendapatkan atau mencapai kata sepakat dalam dari semua pihak yang bernegosiasi. Misalnya saja penjual dan pembeli melakukan negosiasi mengenai harga barang. Pembeli dan penjual sudah memiliki harga harapan masing-masing namun dengan adanya negosiasi atau tawar menawar ini kemudian harga bisa mencapai kesepakatan antara penjual dan pembeli. Ini tentunya akan menguntungkan kedua belah pihak bukan?

3.Menyelesaikan masalah
Jika anda mengalami masalah dengan orang lain maka harus segera diselesaikan baik itu masalah kecil apalagi masalah besar. Untuk dapat menyelesaikan masalah bisa dilakukan dengan cara negosiasi. Negosiasi ini bisa anda lakukan sendiri atau dengan bantuan orang lain tergantung dari masalah yang dihadapi. Jika masalah yang terjadi adalah masalah hukum maka semua pihak harus menyelesaikan masalah di pengadilan yang mengakomodasi masalah hukum. Hakim sebagai pihak penengah akan memberikan keputusan dan solusi kepada pihak-pihak yang bermasalah.

4. Menjalin kerja sama
Negosiasi juga bisa bermanfaat untuk menjalin kerja sama. Misalnya saja perusahaan yang melakukan negosiasi denga perusahaan lainnya supaya mereka bisa melakukan kerja sama. Kerja sama ini tentunya yang saling menguntungkan antar kedua belah pihak. Adanya saling pengertian dan kepercayaan ini menjadi dasar kerja sama dari kedua perusahaan ini. jadi dengan adanya negosiasi ini juga bisa mengembangkan perekonomian secara lebih luas bahkan nasional. Negosiasi yang bertujuan untuk menjalin kerja sama ini sudah lazim di dunia bisnis namun biasanya untuk bisnis besar mereka menggunakan kerja sama hitam di atas putih supaya jika salah satu pihak ada yang melanggar bisa dipidanakan.

Sumber:
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