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Abstract. Conflict is an inseparable part of organizational dynamics, arising from differences in interests, 
goals, perceptions, and viewpoints among individuals and groups. If not managed effectively, conflict can 
negatively affect organizational performance and productivity. One approach that can be used to resolve 
organizational conflicts is through effective negotiation. This study aims to analyze the preparation and 
negotiation processes in resolving organizational conflicts through a literature review approach. The 
research employs a qualitative method using a literature review by collecting and analyzing various 
relevant scientific sources, including books, journal articles, and previous studies. The findings indicate 
that the success of negotiations is influenced by the parties' readiness to identify the root causes of 
problems, establish objectives, gather information, and determine appropriate strategies and alternative 
solutions. Furthermore, effective negotiation is characterized by open communication, active listening 
skills, efforts to identify mutual interests, and the achievement of agreements that benefit all parties (win-
win solutions). Therefore, thorough preparation and the proper implementation of negotiation processes 
are essential factors in achieving constructive conflict resolution and supporting the attainment of 
organizational goals. 

Keywords: organizational conflict, negotiation, conflict resolution, effective communication, and conflict 
management. 

Abstrak. Konflik merupakan bagian yang tidak terpisahkan dari dinamika organisasi, yang muncul akibat 
perbedaan kepentingan, tujuan, persepsi, dan cara pandang antarindividu maupun antarkelompok. Apabila 
tidak dikelola secara efektif, konflik dapat berdampak negatif terhadap kinerja dan produktivitas organisasi. 
Salah satu pendekatan yang dapat digunakan dalam penyelesaian konflik adalah melalui negosiasi yang 
dilakukan secara efektif. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis persiapan dan proses negosiasi dalam 
penyelesaian konflik organisasi melalui kajian literatur. Metode yang digunakan adalah penelitian kualitatif 
dengan pendekatan studi kepustakaan (literature review), melalui pengumpulan dan analisis berbagai 
sumber ilmiah yang relevan, meliputi buku, artikel jurnal, dan hasil penelitian sebelumnya. Hasil kajian 
menunjukkan bahwa keberhasilan negosiasi dipengaruhi oleh kesiapan para pihak dalam mengidentifikasi 
akar masalah, menetapkan tujuan, mengumpulkan informasi, serta menentukan strategi dan alternatif 
penyelesaian yang sesuai. Selain itu, negosiasi yang efektif ditandai oleh komunikasi yang terbuka, 
kemampuan mendengarkan secara aktif, upaya menemukan kepentingan bersama, dan pencapaian 
kesepakatan yang memberikan keuntungan bagi seluruh pihak (win-win solution). Oleh sebab itu, persiapan 
yang optimal dan penerapan proses negosiasi yang tepat menjadi faktor penting dalam mewujudkan 
penyelesaian konflik yang konstruktif serta mendukung pencapaian tujuan organisasi. 

Kata kunci: konflik organisasi, negosiasi, penyelesaian konflik, komunikasi efektif, dan manajemen 
konflik. 

LATAR BELAKANG 
Konflik merupakan kondisi yang tidak dapat dipisahkan dari kehidupan organisasi 

karena adanya perbedaan kepentingan, tujuan, nilai, persepsi, serta sudut pandang di 
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antara individu maupun kelompok dalam organisasi. Keberagaman latar belakang 
anggota organisasi kerap menjadi pemicu munculnya konflik, baik dalam lingkup yang 
kecil maupun besar (Robbins & Judge, 2017). Meskipun sering dipandang sebagai 
fenomena yang merugikan, konflik tidak selalu memberikan dampak negatif bagi 
organisasi. Jika dikelola secara tepat, konflik justru dapat mendorong terjadinya 
perubahan, meningkatkan kreativitas, serta menghasilkan keputusan yang lebih 
berkualitas (Luthans, 2011). 

Di sisi lain, konflik yang tidak ditangani secara efektif dapat menimbulkan 
berbagai konsekuensi negatif, seperti penurunan produktivitas kerja, terganggunya 
komunikasi antaranggota organisasi, berkurangnya motivasi kerja, serta menurunnya 
efektivitas pencapaian tujuan organisasi (Wirawan, 2010). Oleh sebab itu, organisasi 
memerlukan mekanisme penyelesaian konflik yang tepat dan bersifat konstruktif. Salah 
satu pendekatan yang banyak diterapkan dalam penyelesaian konflik organisasi adalah 
melalui negosiasi. Negosiasi dapat dipahami sebagai proses komunikasi yang melibatkan 
dua pihak atau lebih yang memiliki kepentingan berbeda untuk mencapai kesepakatan 
yang dapat diterima bersama (Lewicki et al., 2021). 

Keberhasilan negosiasi tidak hanya bergantung pada kemampuan komunikasi 
selama proses berlangsung, tetapi juga sangat dipengaruhi oleh persiapan yang dilakukan 
sebelum negosiasi dimulai. Persiapan yang matang, seperti mengidentifikasi sumber 
konflik, memahami kepentingan masing-masing pihak, mengumpulkan informasi yang 
relevan, serta merumuskan strategi dan alternatif solusi, dapat meningkatkan peluang 
tercapainya kesepakatan yang efektif (Fisher et al., 2011). Sebaliknya, kurangnya 
persiapan sering menyebabkan proses negosiasi berjalan kurang optimal dan berpotensi 
memperpanjang konflik yang sedang terjadi (Thompson, 2015). 

Dalam pelaksanaannya, negosiasi terdiri atas beberapa tahapan, dimulai dari 
pembukaan komunikasi, penyampaian kepentingan dan posisi setiap pihak, proses tawar-
menawar, hingga tercapainya kesepakatan bersama. Pada setiap tahapan tersebut, 
kemampuan berkomunikasi, keterampilan mendengarkan secara aktif, pengendalian 
emosi, serta orientasi pada penyelesaian bersama menjadi faktor penting yang 
menentukan keberhasilan penyelesaian konflik (Robbins & Judge, 2017). Oleh karena 
itu, pemahaman mengenai persiapan dan tahapan negosiasi memiliki peranan yang sangat 
penting dalam membangun hubungan kerja yang harmonis sekaligus mendukung 
tercapainya tujuan organisasi. 

Berbagai penelitian menunjukkan bahwa negosiasi yang dilakukan secara 
terencana dan berfokus pada kepentingan bersama cenderung menghasilkan penyelesaian 
konflik yang lebih efektif dibandingkan dengan pendekatan yang bersifat kompetitif dan 
konfrontatif (Lewicki et al., 2021; Fisher et al., 2011). Meskipun demikian, pembahasan 
mengenai keterkaitan antara tahap persiapan dan proses negosiasi dalam konteks 
penyelesaian konflik organisasi masih memerlukan kajian yang lebih mendalam melalui 
sintesis berbagai literatur yang tersedia. 

Meskipun berbagai penelitian telah membahas negosiasi sebagai salah satu 
pendekatan dalam penyelesaian konflik organisasi, sebagian besar kajian masih berfokus 
pada efektivitas negosiasi secara umum. Kajian yang secara khusus mengintegrasikan 
tahap persiapan dan proses negosiasi sebagai satu kesatuan dalam penyelesaian konflik 
organisasi masih relatif terbatas. Selain itu, belum banyak penelitian yang menyajikan 
sintesis komprehensif mengenai faktor-faktor yang memengaruhi keberhasilan negosiasi 
pada berbagai konteks organisasi. Oleh karena itu, diperlukan kajian literatur yang 
mampu mengintegrasikan berbagai temuan penelitian terdahulu untuk memberikan 
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pemahaman yang lebih mendalam mengenai pentingnya persiapan dan proses negosiasi 
dalam penyelesaian konflik organisasi. 

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini bertujuan untuk mengkaji persiapan 
dan proses negosiasi dalam penyelesaian konflik organisasi melalui pendekatan kajian 
literatur (literature review). Kajian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang 
lebih komprehensif mengenai pentingnya persiapan dan tahapan negosiasi dalam 
menyelesaikan konflik organisasi secara konstruktif serta menjadi referensi bagi kalangan 
akademisi dan praktisi dalam mengelola konflik secara efektif dan berkelanjutan. 
KAJIAN TEORITIS 
1.1 Konflik Organisasi 

    Konflik merupakan fenomena yang melekat dalam setiap 
organisasi sebagai konsekuensi dari keberagaman karakteristik individu maupun 
kelompok yang berada di dalamnya. Perbedaan tujuan, kepentingan, nilai, 
kebutuhan, persepsi, serta cara memandang suatu persoalan sering kali menjadi 
pemicu munculnya pertentangan apabila tidak dikelola secara tepat. Seiring 
berkembangnya teori manajemen, konflik tidak lagi dipandang hanya sebagai sumber 
permasalahan organisasi, tetapi juga sebagai peluang yang mampu menghasilkan 
perubahan positif apabila dikelola secara efektif. Perspektif klasik memandang 
konflik sebagai kondisi yang harus diminimalkan karena dianggap mengganggu 
stabilitas dan menurunkan produktivitas organisasi. Berbeda dengan pandangan 
tersebut, perspektif interaksionis menilai bahwa keberadaan konflik dalam intensitas 
tertentu justru diperlukan untuk memacu inovasi, meningkatkan kreativitas, dan 
mempercepat proses perubahan sehingga organisasi mampu menyesuaikan diri 
terhadap perubahan lingkungan. Oleh karena itu, pengelolaan konflik yang efektif 
menjadi lebih penting dibandingkan upaya menghilangkannya secara menyeluruh. 
  Robbins dan Judge (2023) menjelaskan bahwa konflik organisasi diawali 
ketika seseorang menganggap tindakan pihak lain telah atau berpotensi menghambat 
kepentingan yang dimilikinya. Hal ini menunjukkan bahwa persepsi memegang 
peranan penting dalam munculnya konflik, sehingga perbedaan tidak akan 
berkembang menjadi konflik selama tidak dipandang sebagai ancaman terhadap 
kepentingan tertentu. Rahim (2017) mengidentifikasi berbagai penyebab konflik 
organisasi, di antaranya keterbatasan sumber daya, ketidakjelasan pembagian 
tanggung jawab, perbedaan sasaran antarunit organisasi, komunikasi yang kurang 
optimal, keberagaman karakter individu, serta persaingan dalam memperoleh posisi, 
kekuasaan, maupun penghargaan. Hubungan antarfaktor tersebut sering kali 
menyebabkan konflik menjadi semakin kompleks apabila penanganannya tidak 
dilakukan secara sistematis. 
  Berdasarkan tingkatannya, konflik organisasi meliputi konflik yang terjadi 
dalam diri individu (intrapersonal), konflik antarindividu (interpersonal), konflik di 
dalam kelompok (intrakelompok), dan konflik yang melibatkan beberapa kelompok 
(antarkelompok). Sementara itu, berdasarkan karakteristiknya, konflik dibedakan 
menjadi konflik tugas (task conflict), konflik hubungan (relationship conflict), serta 
konflik proses (process conflict). Konflik tugas berkaitan dengan perbedaan pendapat 
mengenai substansi pekerjaan atau keputusan organisasi sehingga dapat memberikan 
kontribusi terhadap peningkatan kualitas keputusan apabila tetap berada dalam batas 
yang wajar. Sebaliknya, konflik hubungan lebih banyak dipicu oleh faktor 
emosional, seperti prasangka, ketidaksukaan, atau perbedaan kepribadian, yang 
umumnya berdampak negatif terhadap kinerja organisasi. Adapun konflik proses 
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berkaitan dengan perbedaan pandangan mengenai cara pelaksanaan pekerjaan, 
distribusi tanggung jawab, dan prosedur kerja. Dengan demikian, kemampuan 
organisasi dalam mengidentifikasi karakteristik konflik menjadi fondasi utama dalam 
menentukan strategi penyelesaian yang efektif dan tepat sasaran. 
 

2.2 Konsep Negosiasi dalam Penyelesaian Konflik Organisasi 
  Negosiasi merupakan salah satu strategi yang paling sering digunakan 
dalam penyelesaian konflik di dalam organisasi karena memberikan kesempatan 
kepada pihak-pihak yang berselisih untuk menemukan titik temu melalui 
komunikasi secara langsung. Pada dasarnya, negosiasi dapat dipahami sebagai 
proses pertukaran gagasan, kepentingan, dan kebutuhan antara dua pihak atau 
lebih yang memiliki perbedaan tujuan dengan maksud mencapai kesepakatan yang 
dapat diterima bersama. Dalam konteks organisasi, negosiasi tidak hanya berfungsi 
sebagai mekanisme penyelesaian konflik, tetapi juga berperan dalam memperkuat 
hubungan kerja sama, membangun rasa saling percaya, meningkatkan kualitas 
komunikasi, serta menumbuhkan komitmen terhadap keputusan yang telah 
disepakati. Oleh karena itu, keberhasilan suatu proses negosiasi tidak hanya diukur 
dari tercapainya kesepakatan, tetapi juga dari kemampuan para pihak untuk 
mempertahankan hubungan kerja yang baik dan harmonis setelah konflik berhasil 
diselesaikan. 
  Fisher, Ury, dan Patton (2011) mengembangkan konsep principled 
negotiation atau negosiasi berbasis kepentingan yang menempatkan kepentingan 
mendasar para pihak sebagai fokus utama dalam proses negosiasi, bukan sekadar 
mempertahankan posisi masing-masing. Pendekatan ini didasarkan pada empat 
prinsip pokok, yaitu memisahkan persoalan dari individu yang terlibat, 
mengutamakan kepentingan dibandingkan posisi, merumuskan berbagai alternatif 
penyelesaian sebelum mengambil keputusan, serta mendasarkan hasil negosiasi pada 
kriteria yang objektif. Melalui penerapan prinsip-prinsip tersebut, negosiasi 
diharapkan mampu menghasilkan win-win solution, yaitu penyelesaian yang 
memberikan manfaat bagi seluruh pihak tanpa mengorbankan kepentingan utama 
salah satu pihak. Karena dinilai efektif dalam menghasilkan penyelesaian yang 
berkelanjutan, pendekatan ini menjadi salah satu landasan teoritis yang paling 
banyak digunakan dalam kajian manajemen konflik organisasi, terutama karena 
mampu meminimalkan konflik berkepanjangan sekaligus meningkatkan kepuasan 
terhadap hasil negosiasi. 
  Di sisi lain, Lewicki, Saunders, dan Barry (2021) mengelompokkan 
negosiasi ke dalam dua pendekatan utama, yaitu negosiasi distributif dan negosiasi 
integratif. Negosiasi distributif berangkat dari asumsi bahwa sumber daya yang 
tersedia bersifat terbatas sehingga keuntungan yang diperoleh satu pihak akan 
mengurangi keuntungan pihak lainnya. Oleh sebab itu, pendekatan ini lebih sering 
diterapkan dalam situasi yang kompetitif dan berorientasi pada pencapaian hasil 
jangka pendek. Sebaliknya, negosiasi integratif berfokus pada penciptaan nilai 
bersama melalui kolaborasi, pertukaran informasi secara terbuka, serta 
pengembangan solusi yang inovatif dan mampu mengakomodasi kepentingan 
seluruh pihak. Dalam praktik organisasi modern, pendekatan integratif lebih banyak 
dipilih karena dinilai mampu membangun hubungan kerja yang berkelanjutan, 
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meningkatkan tingkat kepercayaan antaranggota organisasi, serta memperkuat 
komitmen dalam melaksanakan hasil kesepakatan yang telah dicapai. 

2.3 Persiapan Negosiasi 
Persiapan merupakan tahapan yang sangat menentukan keberhasilan suatu 

proses negosiasi. Berbagai penelitian menunjukkan bahwa keberhasilan negosiasi 
lebih banyak dipengaruhi oleh kualitas persiapan yang dilakukan sebelum proses 
negosiasi dimulai dibandingkan dengan kemampuan berkomunikasi ketika negosiasi 
berlangsung. Persiapan yang dilakukan secara matang memungkinkan seorang 
negosiator memahami akar penyebab konflik secara menyeluruh, mengidentifikasi 
kepentingan setiap pihak yang terlibat, mengantisipasi berbagai kemungkinan yang 
dapat muncul selama proses negosiasi, serta merancang strategi yang sesuai untuk 
mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Sebaliknya, persiapan yang kurang memadai 
sering kali mengakibatkan negosiator mengambil keputusan berdasarkan emosi, 
kehilangan daya tawar, atau tidak mampu memperoleh hasil yang optimal. 

Menurut Lewicki dkk. (2021), terdapat beberapa komponen utama yang perlu 
diperhatikan pada tahap persiapan negosiasi. Langkah pertama adalah 
mengidentifikasi secara jelas permasalahan yang menjadi penyebab terjadinya 
konflik sehingga akar persoalan dapat dipahami secara objektif. Selanjutnya, 
negosiator perlu menetapkan tujuan yang ingin dicapai, baik tujuan ideal maupun 
batas minimal yang masih dapat diterima apabila terjadi kompromi. Tahap 
berikutnya adalah menganalisis kepentingan seluruh pihak yang terlibat agar 
negosiator tidak hanya mengetahui tuntutan masing-masing pihak, tetapi juga 
memahami alasan yang mendasari tuntutan tersebut. Selain itu, negosiator perlu 
menyiapkan berbagai alternatif penyelesaian melalui konsep Best Alternative to a 
Negotiated Agreement (BATNA), yaitu alternatif terbaik yang dapat ditempuh 
apabila proses negosiasi tidak menghasilkan kesepakatan. Konsep BATNA berfungsi 
sebagai acuan dalam menentukan batas konsesi sehingga negosiator tidak mengambil 
keputusan yang merugikan kepentingannya. Di samping itu, pengumpulan informasi 
mengenai karakteristik pihak lawan, budaya organisasi, distribusi kekuasaan, kondisi 
lingkungan organisasi, serta berbagai data pendukung lainnya juga menjadi bagian 
penting dalam tahap persiapan. Persiapan yang dilakukan secara sistematis dan 
komprehensif akan meningkatkan peluang tercapainya kesepakatan yang efektif, 
sekaligus meminimalkan potensi munculnya konflik lanjutan setelah proses 
negosiasi berakhir. 
 

2.4 Proses Negosiasi dalam Penyelesaian Konflik Organisasi 
 Proses negosiasi merupakan serangkaian tahapan komunikasi yang 

berlangsung secara sistematis hingga pihak-pihak yang berkonflik berhasil mencapai 
kesepakatan bersama. Setiap tahap memiliki peran yang berbeda, tetapi saling 
melengkapi dalam menentukan efektivitas penyelesaian konflik. Tahap awal adalah 
pembukaan (opening), yaitu fase ketika para pihak mulai menjalin komunikasi, 
menjelaskan tujuan negosiasi, menyepakati aturan yang akan diterapkan selama 
proses berlangsung, serta membangun suasana diskusi yang kondusif. Tahap ini 
memiliki peranan penting karena menjadi dasar terbentuknya kepercayaan dan 
kenyamanan di antara para pihak, sehingga proses negosiasi dapat berlangsung 
secara terbuka dan konstruktif. 

 Tahap selanjutnya adalah pertukaran informasi (information sharing), 
yaitu proses ketika masing-masing pihak menyampaikan fakta, data, kepentingan, 
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kebutuhan, serta pandangannya mengenai konflik yang sedang dihadapi. Pada fase 
ini, kemampuan mendengarkan secara aktif (active listening) menjadi faktor yang 
sangat menentukan karena memungkinkan setiap pihak memahami perspektif lawan 
bicara secara lebih mendalam. Setelah informasi yang diperlukan terkumpul, 
negosiasi memasuki tahap tawar-menawar (bargaining), yaitu fase ketika para 
pihak mulai menawarkan berbagai alternatif penyelesaian, melakukan penyesuaian 
melalui pemberian konsesi, mengevaluasi setiap usulan, dan berupaya menemukan 
solusi yang dapat diterima oleh semua pihak. Tahap ini merupakan inti dari 
keseluruhan proses negosiasi karena sebagian besar keputusan penting dan strategis 
dihasilkan pada fase tersebut. 

 Setelah tercapai kesepahaman mengenai solusi yang dipilih, proses 
negosiasi berlanjut pada tahap penyusunan kesepakatan (closing), yaitu tahap 
ketika hasil negosiasi dirumuskan ke dalam bentuk komitmen yang disetujui bersama 
oleh seluruh pihak. Tahap terakhir adalah implementasi dan evaluasi, yaitu 
pelaksanaan kesepakatan yang telah dibuat disertai dengan pemantauan terhadap 
efektivitas penerapannya dalam menyelesaikan konflik. Proses evaluasi bertujuan 
untuk memastikan bahwa kesepakatan yang telah dicapai mampu mengatasi akar 
permasalahan secara efektif sekaligus mencegah terulangnya konflik serupa di 
kemudian hari. Oleh karena itu, keberhasilan negosiasi tidak hanya ditentukan oleh 
tercapainya kesepakatan, tetapi juga oleh konsistensi para pihak dalam melaksanakan 
hasil negosiasi serta menjaga komitmen yang telah dibangun bersama. 
 

2.5 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keberhasilan Negosiasi 
 Keberhasilan proses negosiasi dalam menyelesaikan konflik organisasi 

dipengaruhi oleh berbagai faktor yang berasal dari dalam diri negosiator maupun dari 
lingkungan organisasi. Faktor internal mencakup kemampuan berkomunikasi, 
kecerdasan emosional, pengalaman dalam bernegosiasi, kemampuan mengendalikan 
emosi, keterampilan mendengarkan secara aktif, serta kemampuan memahami dan 
menganalisis kepentingan pihak lain. Negosiator yang mampu mengelola emosinya 
dengan baik umumnya lebih mudah membangun hubungan yang positif dan 
menciptakan suasana diskusi yang kondusif, sehingga peluang tercapainya 
kesepakatan menjadi lebih besar. Selain itu, kemampuan berpikir kritis, menyusun 
strategi, dan mengambil keputusan secara tepat juga berperan penting dalam 
meningkatkan efektivitas proses negosiasi. 

 Di samping faktor internal, terdapat pula faktor eksternal yang turut 
memengaruhi keberhasilan negosiasi, seperti budaya organisasi, gaya 
kepemimpinan, struktur kekuasaan, tingkat kepercayaan antar pihak, ketersediaan 
informasi, tekanan waktu, serta dukungan organisasi terhadap penyelesaian konflik. 
Organisasi yang menerapkan budaya komunikasi terbuka dan kepemimpinan yang 
partisipatif cenderung lebih mampu menyelesaikan konflik melalui negosiasi 
dibandingkan organisasi dengan budaya yang bersifat otoriter. Selain itu, 
keseimbangan kekuatan (bargaining power) di antara pihak-pihak yang bernegosiasi 
juga memengaruhi jalannya proses dan hasil yang dicapai karena menentukan tingkat 
kemampuan masing-masing pihak dalam memengaruhi pengambilan keputusan. 
Dengan demikian, keberhasilan negosiasi tidak hanya bergantung pada kompetensi 
individu sebagai negosiator, tetapi juga dipengaruhi oleh kondisi organisasi serta 
dinamika hubungan yang berkembang di antara para pihak yang terlibat. 
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 Berdasarkan berbagai kajian literatur tersebut, dapat dipahami bahwa 
persiapan negosiasi yang dilakukan secara matang merupakan fondasi utama dalam 
mewujudkan proses negosiasi yang efektif. Persiapan yang komprehensif, didukung 
oleh kemampuan individu yang memadai serta lingkungan organisasi yang kondusif, 
akan meningkatkan peluang tercapainya penyelesaian konflik yang bersifat 
konstruktif. Pada akhirnya, negosiasi yang dikelola dengan baik tidak hanya mampu 
menyelesaikan konflik secara efektif, tetapi juga memperkuat hubungan kerja, 
meningkatkan kepercayaan antaranggota organisasi, serta mendukung pencapaian 
tujuan organisasi secara berkelanjutan. 

3 METODE PENELITIAN 
  Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode kajian 

literatur (literature review) atau penelitian kepustakaan (library research). 
Pendekatan ini dipilih karena penelitian bertujuan memperoleh pemahaman yang 
mendalam mengenai persiapan dan proses negosiasi dalam penyelesaian konflik 
organisasi melalui penelaahan berbagai teori, konsep, serta hasil penelitian terdahulu 
yang telah dipublikasikan. Melalui penelitian kepustakaan, peneliti dapat 
mengumpulkan, menelaah, dan mengintegrasikan berbagai informasi ilmiah dari 
beragam sumber sehingga fenomena yang dikaji dapat dipahami secara komprehensif 
tanpa melakukan pengumpulan data secara langsung di lapangan. Selain itu, 
pendekatan ini memungkinkan perbandingan dan sintesis terhadap berbagai sudut 
pandang yang berkembang dalam literatur sehingga diperoleh gambaran yang lebih 
utuh mengenai praktik negosiasi dalam penyelesaian konflik organisasi. 

 Data yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data sekunder yang 
diperoleh dari berbagai publikasi ilmiah yang relevan dengan fokus penelitian. 
Sumber data meliputi buku referensi, artikel pada jurnal nasional maupun 
internasional, prosiding seminar, tesis, disertasi, serta berbagai dokumen ilmiah lain 
yang membahas negosiasi, manajemen konflik, perilaku organisasi, dan komunikasi 
organisasi. Seluruh literatur dipilih berdasarkan tingkat relevansi terhadap topik 
penelitian, kualitas publikasi, serta kontribusinya dalam menjelaskan konsep maupun 
temuan empiris mengenai negosiasi dan penyelesaian konflik. Selain menggunakan 
teori-teori yang telah menjadi landasan dalam bidang tersebut, penelitian ini juga 
memanfaatkan hasil penelitian terbaru agar mampu menggambarkan perkembangan 
kajian secara lebih mutakhir. 

 Pengumpulan data dilakukan melalui penelusuran berbagai basis data 
ilmiah, seperti Google Scholar, Scopus, ScienceDirect, SpringerLink, Emerald 
Insight, Taylor & Francis Online, dan Wiley Online Library. Proses pencarian 
dilakukan menggunakan kata kunci yang sesuai dengan fokus penelitian, antara lain 
organizational conflict, conflict management, negotiation preparation, negotiation 
process, conflict resolution, dan organizational negotiation, beserta padanan istilah 
dalam bahasa Indonesia. Untuk memperoleh referensi yang mutakhir, penelitian ini 
memprioritaskan artikel yang diterbitkan dalam kurun waktu sepuluh tahun terakhir. 
Namun demikian, sejumlah literatur klasik tetap digunakan karena memiliki 
kontribusi penting sebagai dasar pengembangan teori negosiasi dan manajemen 
konflik yang hingga kini masih relevan. 

 Tahapan pengumpulan literatur diawali dengan mengidentifikasi berbagai 
referensi yang berkaitan dengan topik penelitian. Selanjutnya dilakukan proses seleksi 
melalui penelaahan judul, abstrak, dan isi artikel guna memastikan kesesuaiannya 
dengan tujuan penelitian. Literatur yang tidak secara langsung membahas persiapan 
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negosiasi, proses negosiasi, maupun penyelesaian konflik organisasi tidak 
diikutsertakan dalam tahap analisis. Referensi yang memenuhi kriteria kemudian 
dipelajari secara menyeluruh untuk memperoleh informasi mengenai konsep, 
kerangka teori, metode penelitian, serta temuan-temuan utama yang berkaitan dengan 
fokus penelitian. Informasi tersebut selanjutnya dikelompokkan berdasarkan tema 
tertentu agar proses analisis dan penyusunan sintesis dapat dilakukan secara lebih 
sistematis. 

 Analisis data dilakukan menggunakan teknik analisis isi (content 
analysis), yaitu metode yang digunakan untuk menafsirkan informasi yang terdapat 
dalam berbagai dokumen ilmiah secara sistematis dan mendalam. Tahap analisis 
dimulai dengan membaca serta memahami setiap sumber secara komprehensif, 
kemudian mengidentifikasi konsep-konsep utama yang berkaitan dengan persiapan 
negosiasi, tahapan proses negosiasi, faktor-faktor yang memengaruhi keberhasilan 
negosiasi, serta strategi penyelesaian konflik dalam organisasi. Konsep-konsep 
tersebut kemudian dikategorikan berdasarkan kesamaan tema sehingga hubungan 
antarkonsep dapat dianalisis secara lebih terstruktur. Selanjutnya, hasil analisis dari 
berbagai referensi dibandingkan untuk mengidentifikasi persamaan, perbedaan, serta 
kecenderungan perkembangan penelitian yang telah dilakukan sebelumnya. 

 Tahap berikutnya adalah melakukan sintesis terhadap seluruh hasil kajian 
yang telah dianalisis. Sintesis dilakukan dengan mengintegrasikan berbagai teori dan 
hasil penelitian terdahulu sehingga diperoleh pemahaman yang lebih komprehensif 
mengenai hubungan antara persiapan negosiasi, pelaksanaan proses negosiasi, dan 
efektivitas penyelesaian konflik organisasi. Selain merangkum berbagai temuan yang 
telah ada, penelitian ini juga memberikan interpretasi terhadap hasil penelitian 
sebelumnya untuk mengidentifikasi kesenjangan penelitian (research gap) sekaligus 
menyusun gambaran konseptual yang dapat menjadi landasan bagi penelitian 
selanjutnya. 

 Untuk menjaga kualitas penelitian, proses pemilihan literatur dilakukan 
berdasarkan beberapa kriteria, yaitu kesesuaian dengan fokus penelitian, kredibilitas 
sumber, reputasi penerbit atau jurnal, serta kebaruan publikasi. Selain itu, peneliti 
melakukan perbandingan informasi dari berbagai referensi agar interpretasi yang 
dihasilkan lebih objektif, seimbang, dan komprehensif. Melalui pendekatan tersebut, 
penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi teoretis mengenai pentingnya 
persiapan dan proses negosiasi dalam penyelesaian konflik organisasi, sekaligus 
menjadi referensi yang bermanfaat bagi pengembangan penelitian maupun praktik 
manajemen konflik di berbagai organisasi. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN  
4.1 Hasil Kajian Literatur Mengenai Persiapan Negosiasi dalam Penyelesaian 
Konflik Organisasi 

  Berdasarkan hasil analisis terhadap berbagai literatur mengenai negosiasi 
dalam konteks organisasi, dapat dipahami bahwa tahap persiapan merupakan faktor 
yang paling menentukan keberhasilan keseluruhan proses negosiasi. Sebagian besar 
penelitian yang dikaji menempatkan persiapan sebagai fondasi utama dalam 
penyelesaian konflik karena pada tahap inilah strategi dirancang, karakteristik konflik 
dipahami, serta kepentingan masing-masing pihak diidentifikasi secara menyeluruh. 
Persiapan yang dilakukan secara sistematis memberikan bekal bagi negosiator untuk 
memasuki proses negosiasi dengan pemahaman yang lebih komprehensif terhadap 



Analisis Persiapan dan Proses Negosiasi dalam Penyelesaian Konflik Organisasi:  
Sebuah Kajian Literatur 

 

821                 JIEM  - VOLUME 4, NO. 6, Juni 2026   

situasi yang dihadapi, sehingga potensi terjadinya kesalahpahaman maupun 
kegagalan dalam mencapai kesepakatan dapat diminimalkan. 
  Hasil kajian juga menunjukkan bahwa persiapan negosiasi tidak hanya 
terbatas pada penyusunan strategi komunikasi, tetapi mencakup berbagai aktivitas 
penting lainnya, seperti mengidentifikasi penyebab utama konflik, mengumpulkan 
informasi yang relevan, menganalisis kepentingan seluruh pihak yang terlibat, 
menetapkan tujuan negosiasi, serta menyiapkan berbagai alternatif penyelesaian 
apabila kesepakatan tidak dapat dicapai. Fisher, Ury, dan Patton (2011) menegaskan 
bahwa negosiator yang mampu memahami kepentingan mendasar setiap pihak 
memiliki peluang lebih besar untuk menemukan solusi yang mampu mengakomodasi 
kebutuhan bersama dibandingkan mereka yang hanya berorientasi pada 
mempertahankan posisi masing-masing. Dengan demikian, pemahaman terhadap 
kepentingan para pihak menjadi elemen penting dalam tahap persiapan karena mampu 
menggeser orientasi negosiasi dari pola kompetitif menuju pendekatan yang lebih 
kolaboratif. 
  Selain itu, berbagai penelitian terdahulu mengungkapkan bahwa kualitas 
informasi yang dimiliki negosiator sangat memengaruhi efektivitas pengambilan 
keputusan selama proses negosiasi. Informasi mengenai latar belakang konflik, 
karakteristik pihak-pihak yang terlibat, struktur organisasi, pembagian kewenangan, 
budaya organisasi, hingga pengalaman penyelesaian konflik sebelumnya menjadi 
dasar penting dalam menyusun strategi yang tepat. Semakin lengkap informasi yang 
diperoleh, semakin besar pula kemampuan negosiator dalam mengantisipasi berbagai 
kemungkinan yang dapat muncul selama negosiasi berlangsung. Sebaliknya, 
keterbatasan informasi sering kali menyebabkan kesalahan dalam mengidentifikasi 
akar permasalahan sehingga solusi yang dihasilkan kurang mampu menyelesaikan 
konflik secara menyeluruh. 
  Kajian literatur selanjutnya menunjukkan bahwa konsep Best Alternative 
to a Negotiated Agreement (BATNA) merupakan salah satu unsur penting dalam 
tahap persiapan negosiasi. BATNA memberikan gambaran mengenai alternatif 
terbaik yang dapat ditempuh apabila proses negosiasi tidak menghasilkan 
kesepakatan. Keberadaan alternatif tersebut membantu negosiator menetapkan batas 
konsesi yang dapat diberikan tanpa mengorbankan kepentingan utama organisasi. 
Dengan adanya BATNA, proses pengambilan keputusan menjadi lebih rasional, 
objektif, dan terarah. Oleh karena itu, persiapan yang matang tidak hanya 
meningkatkan peluang tercapainya kesepakatan, tetapi juga memperkuat posisi tawar 
setiap pihak selama proses negosiasi berlangsung. 
  Temuan lain dari berbagai penelitian memperlihatkan bahwa organisasi 
yang memiliki prosedur persiapan negosiasi secara terstruktur cenderung lebih efektif 
dalam menyelesaikan konflik dibandingkan organisasi yang melaksanakan negosiasi 
secara spontan tanpa perencanaan yang memadai. Persiapan yang dilakukan melalui 
identifikasi permasalahan, analisis risiko, pembentukan tim negosiator, serta 
penyusunan strategi komunikasi terbukti mampu menekan eskalasi konflik sekaligus 
mempercepat tercapainya kesepakatan. Temuan tersebut menunjukkan bahwa 
kualitas persiapan memiliki hubungan yang sangat erat dengan efektivitas proses 
negosiasi, sehingga menjadi salah satu faktor kunci dalam keberhasilan penyelesaian 
konflik organisasi. 
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4.2 Hasil Kajian Literatur Mengenai Proses Negosiasi dalam Penyelesaian 
Konflik Organisasi 
  Berdasarkan hasil telaah terhadap berbagai literatur, proses negosiasi 
dipahami sebagai serangkaian aktivitas komunikasi yang berlangsung secara bertahap 
dengan tujuan menghasilkan kesepakatan yang dapat diterima oleh seluruh pihak 
yang terlibat. Walaupun setiap ahli mengemukakan pembagian tahapan yang berbeda, 
secara umum proses negosiasi terdiri atas lima fase utama, yaitu tahap pembukaan, 
pertukaran informasi, tawar-menawar, penyusunan kesepakatan, serta implementasi 
dan evaluasi terhadap hasil negosiasi. Kelima tahapan tersebut saling berkaitan dan 
membentuk satu kesatuan proses yang menentukan efektivitas penyelesaian konflik. 
  Tahap pembukaan (opening) merupakan fase awal yang berperan dalam 
membangun hubungan interpersonal sekaligus menciptakan suasana komunikasi 
yang kondusif bagi berlangsungnya negosiasi. Berbagai literatur menjelaskan bahwa 
keberhasilan tahap ini sangat dipengaruhi oleh kemampuan negosiator dalam 
membangun rasa saling percaya, menunjukkan sikap saling menghargai, serta 
menumbuhkan persepsi bahwa seluruh pihak memiliki tujuan yang sama, yaitu 
mencari penyelesaian konflik yang memberikan manfaat bersama. Apabila hubungan 
interpersonal telah terbentuk secara positif sejak awal, proses komunikasi pada 
tahapan berikutnya cenderung berlangsung lebih terbuka, efektif, dan produktif. 
  Tahap berikutnya adalah pertukaran informasi (information sharing), 
yaitu fase ketika setiap pihak menyampaikan pandangan, kepentingan, kebutuhan, 
serta harapan terkait penyelesaian konflik yang sedang dihadapi. Hasil kajian 
menunjukkan bahwa komunikasi dua arah menjadi unsur yang sangat penting pada 
tahap ini. Seorang negosiator tidak hanya dituntut mampu menyampaikan 
argumentasi secara jelas dan logis, tetapi juga harus memiliki keterampilan 
mendengarkan secara aktif (active listening) agar mampu memahami sudut pandang 
pihak lain secara lebih mendalam. Kemampuan tersebut memiliki peranan yang 
sangat penting karena berbagai konflik dalam organisasi sering kali dipicu oleh 
kesalahpahaman dalam komunikasi, bukan semata-mata akibat adanya perbedaan 
kepentingan. 
  Tahap tawar-menawar (bargaining) merupakan inti dari keseluruhan 
proses negosiasi. Pada fase ini, masing-masing pihak mulai mengajukan berbagai 
alternatif penyelesaian, melakukan kompromi, memberikan konsesi, serta menilai 
setiap usulan yang muncul selama proses diskusi. Literatur menunjukkan bahwa 
keberhasilan tahap ini sangat bergantung pada kemampuan negosiator dalam berpikir 
kreatif dan menghasilkan berbagai pilihan solusi yang mampu mengakomodasi 
kepentingan seluruh pihak. Oleh karena itu, pendekatan negosiasi integratif lebih 
banyak direkomendasikan dibandingkan negosiasi distributif karena lebih 
berorientasi pada penciptaan nilai bersama melalui kerja sama daripada sekadar 
membagi sumber daya yang terbatas. 
  Tahap selanjutnya adalah penyusunan kesepakatan (closing), yaitu proses 
merumuskan keputusan bersama berdasarkan alternatif solusi yang telah disepakati. 
Kesepakatan yang dihasilkan sebaiknya memuat tujuan yang jelas, pembagian 
tanggung jawab yang terukur, mekanisme pelaksanaan yang mudah dipahami oleh 
seluruh pihak, serta indikator evaluasi yang dapat digunakan untuk menilai tingkat 
keberhasilannya. Setelah kesepakatan ditetapkan, organisasi perlu melaksanakan 
tahap implementasi yang diikuti dengan proses evaluasi secara berkelanjutan. 
Evaluasi dilakukan untuk memastikan bahwa solusi yang telah diterapkan benar-
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benar mampu menyelesaikan konflik secara efektif sekaligus mencegah munculnya 
konflik serupa pada masa yang akan datang. Dengan demikian, keberhasilan negosiasi 
tidak hanya ditentukan oleh tercapainya kesepakatan, tetapi juga oleh konsistensi 
seluruh pihak dalam melaksanakan dan mengevaluasi hasil kesepakatan tersebut. 
4.3 Pembahasan Pengaruh Persiapan terhadap Keberhasilan Proses Negosiasi 
  Hasil sintesis dari berbagai penelitian menunjukkan bahwa kualitas 
persiapan memiliki hubungan yang sangat erat dengan tingkat keberhasilan proses 
negosiasi. Persiapan yang dilakukan secara komprehensif memberikan landasan yang 
kuat bagi negosiator untuk menyusun strategi komunikasi, menentukan pendekatan 
negosiasi yang paling sesuai dengan situasi yang dihadapi, serta mengantisipasi 
berbagai kemungkinan yang dapat muncul selama proses negosiasi berlangsung. 
Sebaliknya, negosiasi yang dilaksanakan tanpa persiapan yang memadai cenderung 
berjalan kurang terarah, lebih dipengaruhi oleh aspek emosional, dan memiliki 
peluang yang lebih kecil untuk menghasilkan kesepakatan yang dapat diterima oleh 
seluruh pihak. 
  Temuan tersebut sejalan dengan teori yang dikemukakan oleh Fisher, Ury, 
dan Patton, yang menegaskan bahwa keberhasilan negosiasi tidak hanya bergantung 
pada kemampuan para pihak dalam melakukan proses tawar-menawar, tetapi juga 
pada kemampuan mereka memahami kepentingan mendasar yang melatarbelakangi 
setiap posisi yang dipertahankan. Ketika kepentingan tersebut telah diidentifikasi 
secara tepat sejak tahap persiapan, peluang untuk menghasilkan solusi yang bersifat 
win-win akan semakin besar. Dengan demikian, tahap persiapan dapat dipandang 
sebagai fondasi utama yang mendukung terciptanya proses negosiasi yang efektif, 
objektif, dan berorientasi pada penyelesaian masalah secara kolaboratif. 
  Selain itu, berbagai penelitian terdahulu juga mengungkapkan bahwa 
persiapan yang baik mampu meningkatkan rasa percaya diri seorang negosiator dalam 
menghadapi proses negosiasi. Penguasaan informasi yang memadai mengenai 
konflik, karakteristik pihak yang terlibat, serta berbagai faktor yang memengaruhi 
jalannya negosiasi membuat negosiator lebih siap dalam merespons argumentasi, 
menyampaikan pendapat secara meyakinkan, dan mempertahankan kepentingan 
organisasi tanpa memicu konflik baru. Oleh karena itu, kualitas persiapan tidak hanya 
berpengaruh terhadap hasil akhir yang dicapai, tetapi juga menentukan efektivitas 
komunikasi, pola interaksi, serta dinamika hubungan antar pihak selama seluruh 
proses negosiasi berlangsung. 
 
4.4 Pembahasan Efektivitas Proses Negosiasi dalam Penyelesaian Konflik 
Organisasi 
  Hasil Berdasarkan hasil kajian literatur, efektivitas proses negosiasi 
dipengaruhi oleh berbagai faktor yang berasal dari aspek individu maupun lingkungan 
organisasi. Dari sisi individu, keberhasilan negosiasi ditentukan oleh kemampuan 
komunikasi interpersonal, kecerdasan emosional, pengalaman dalam bernegosiasi, 
kemampuan berpikir kritis, serta keterampilan dalam menganalisis dan 
menyelesaikan permasalahan. Kompetensi tersebut membantu negosiator 
menyampaikan gagasan secara efektif, memahami sudut pandang pihak lain, 
mengendalikan emosi selama proses negosiasi, serta mengambil keputusan yang tepat 
dalam menghadapi berbagai situasi yang berkembang. Sementara itu, dari sisi 
organisasi, keberhasilan negosiasi dipengaruhi oleh budaya organisasi, gaya 
kepemimpinan, struktur kewenangan, sistem komunikasi yang diterapkan, tingkat 
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kepercayaan antaranggota organisasi, serta dukungan manajemen terhadap upaya 
penyelesaian konflik melalui pendekatan kolaboratif. 
  Hasil telaah terhadap berbagai penelitian menunjukkan bahwa organisasi 
yang membangun budaya komunikasi secara terbuka memiliki kecenderungan lebih 
besar untuk menyelesaikan konflik melalui negosiasi secara efektif dibandingkan 
organisasi yang menerapkan pola komunikasi yang tertutup. Lingkungan kerja yang 
terbuka memberikan kesempatan kepada setiap anggota untuk menyampaikan 
pendapat, gagasan, maupun keberatan secara bebas sehingga potensi kesalahpahaman 
dapat diminimalkan sejak awal. Selain itu, gaya kepemimpinan yang bersifat 
partisipatif juga memberikan kontribusi yang signifikan terhadap keberhasilan 
negosiasi karena mampu mendorong keterlibatan seluruh pihak dalam proses diskusi, 
pengambilan keputusan, dan pelaksanaan hasil kesepakatan. 
  Berbagai penelitian yang dianalisis juga memperlihatkan bahwa 
pendekatan negosiasi integratif lebih efektif dibandingkan pendekatan distributif 
dalam menyelesaikan konflik organisasi. Pendekatan integratif tidak hanya 
berorientasi pada tercapainya kesepakatan, tetapi juga berupaya menciptakan nilai 
bersama melalui kerja sama, memperkuat hubungan kerja, meningkatkan 
kepercayaan antar pihak, serta membangun komitmen dalam mengimplementasikan 
hasil negosiasi. Sebaliknya, pendekatan distributif lebih sesuai diterapkan pada situasi 
yang bersifat kompetitif, terutama ketika sumber daya yang tersedia terbatas dan 
tujuan utama negosiasi berfokus pada pembagian keuntungan dalam jangka pendek. 
Oleh karena itu, dalam konteks organisasi modern yang menekankan pentingnya 
kolaborasi dan keberlanjutan hubungan kerja, pendekatan negosiasi integratif dinilai 
lebih mampu menghasilkan penyelesaian konflik yang efektif sekaligus mendukung 
terciptanya iklim organisasi yang harmonis. 
 
4.5 Sintesis Hasil Kajian Literatur 
  Berdasarkan Berdasarkan sintesis terhadap seluruh literatur yang telah 
dikaji, dapat disimpulkan bahwa persiapan negosiasi dan pelaksanaan proses 
negosiasi merupakan dua komponen yang saling berkaitan serta memiliki peran yang 
tidak dapat dipisahkan dalam penyelesaian konflik organisasi. Persiapan yang 
dilakukan secara menyeluruh menjadi landasan bagi terlaksananya proses negosiasi 
yang terarah, sistematis, dan efektif. Sebaliknya, proses negosiasi yang dikelola 
dengan baik akan menghasilkan keputusan yang lebih berkualitas, meningkatkan 
tingkat kepuasan para pihak yang terlibat, serta memperkuat hubungan kerja dan kerja 
sama dalam organisasi. 
  Hasil kajian juga menunjukkan bahwa keberhasilan negosiasi tidak 
semata-mata ditentukan oleh kemampuan individu dalam berkomunikasi atau 
melakukan proses tawar-menawar. Efektivitas negosiasi turut dipengaruhi oleh 
berbagai faktor organisasi, seperti dukungan manajemen, budaya kerja yang 
mendorong kolaborasi, kepemimpinan yang partisipatif, serta tersedianya informasi 
yang lengkap dan akurat sebagai dasar pengambilan keputusan. Interaksi antara 
kompetensi individu dan lingkungan organisasi yang kondusif menjadi faktor penting 
dalam menciptakan proses negosiasi yang mampu menyelesaikan konflik secara 
konstruktif. 
  Oleh karena itu, organisasi perlu memberikan perhatian yang lebih besar 
terhadap pengembangan kompetensi negosiasi melalui berbagai program pelatihan, 
peningkatan keterampilan komunikasi, serta penyusunan prosedur penyelesaian 
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konflik yang terstruktur dan sistematis. Upaya tersebut diharapkan mampu 
meningkatkan kemampuan anggota organisasi dalam mengelola konflik secara 
efektif, sehingga konflik tidak lagi dipandang sebagai hambatan, melainkan sebagai 
peluang untuk mendorong perbaikan hubungan kerja, meningkatkan kualitas 
pengambilan keputusan, serta mendukung pencapaian kinerja organisasi yang 
berkelanjutan. 
 
5 KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1  Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis dan sintesis terhadap berbagai literatur mengenai 

persiapan dan proses negosiasi dalam penyelesaian konflik organisasi, dapat 
disimpulkan bahwa konflik merupakan fenomena yang melekat dalam kehidupan 
organisasi dan tidak dapat dihindari. Munculnya konflik dipengaruhi oleh beragam 
perbedaan, seperti tujuan, kepentingan, nilai, persepsi, latar belakang, maupun cara 
individu dan kelompok dalam memandang suatu permasalahan. Dalam perspektif 
manajemen kontemporer, konflik tidak lagi diposisikan semata-mata sebagai kondisi 
yang merugikan, tetapi dipahami sebagai dinamika organisasi yang dapat 
menghasilkan dampak positif apabila dikelola secara tepat. Pengelolaan konflik yang 
efektif mampu mendorong lahirnya inovasi, meningkatkan kreativitas, memperbaiki 
kualitas pengambilan keputusan, serta memperkuat hubungan kerja antaranggota 
organisasi. Sebaliknya, konflik yang tidak ditangani secara baik berpotensi 
menurunkan produktivitas, melemahkan motivasi kerja, merusak hubungan 
antarindividu, dan menghambat pencapaian tujuan organisasi. Oleh karena itu, 
organisasi memerlukan mekanisme penyelesaian konflik yang mampu 
mengakomodasi kepentingan seluruh pihak secara adil dan berkelanjutan, salah 
satunya melalui penerapan proses negosiasi. 

Hasil kajian literatur menunjukkan bahwa keberhasilan negosiasi sangat 
ditentukan oleh kualitas persiapan yang dilakukan sebelum proses komunikasi 
dimulai. Tahap persiapan berfungsi sebagai fondasi utama karena memberikan 
kesempatan kepada negosiator untuk memahami akar penyebab konflik secara 
menyeluruh, mengidentifikasi kepentingan masing-masing pihak, mengumpulkan 
informasi yang relevan, menetapkan tujuan yang ingin dicapai, menyusun strategi 
komunikasi, serta merancang berbagai alternatif penyelesaian apabila negosiasi tidak 
menghasilkan kesepakatan. Berbagai penelitian yang dianalisis secara konsisten 
menunjukkan bahwa negosiator yang melakukan persiapan secara komprehensif 
memiliki kemampuan yang lebih baik dalam mengelola dinamika negosiasi, 
mengantisipasi berbagai kemungkinan yang dapat muncul selama proses 
berlangsung, serta menghasilkan keputusan yang lebih objektif dan rasional. 
Sebaliknya, kurang optimalnya tahap persiapan sering kali menyebabkan negosiasi 
berlangsung tanpa arah yang jelas, meningkatkan potensi kesalahpahaman, 
melemahkan posisi tawar, serta memperbesar kemungkinan munculnya konflik 
lanjutan setelah negosiasi selesai. 

Selain pentingnya persiapan, hasil sintesis juga memperlihatkan bahwa proses 
negosiasi terdiri atas serangkaian tahapan yang saling berkaitan dan bersama-sama 
menentukan keberhasilan penyelesaian konflik organisasi. Tahapan tersebut meliputi 
pembukaan (opening), pertukaran informasi (information sharing), tawar-menawar 
(bargaining), penyusunan kesepakatan (closing), serta implementasi dan evaluasi 
terhadap hasil negosiasi. Setiap tahapan memiliki fungsi yang berbeda, namun saling 
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melengkapi dalam membangun komunikasi yang efektif, menciptakan kepercayaan, 
mengidentifikasi kebutuhan para pihak, serta menghasilkan solusi yang dapat 
diterima bersama. Keberhasilan negosiasi tidak hanya bergantung pada kemampuan 
menyampaikan argumentasi, tetapi juga dipengaruhi oleh keterampilan 
mendengarkan secara aktif, kemampuan memahami perspektif pihak lain, kecakapan 
mengelola emosi, serta kemampuan membangun hubungan yang dilandasi rasa 
saling percaya. Dengan demikian, negosiasi merupakan proses yang menuntut 
kombinasi antara kemampuan komunikasi, keterampilan interpersonal, kapasitas 
analitis, dan komitmen seluruh pihak untuk mencapai penyelesaian konflik yang 
bersifat konstruktif. 

Kajian literatur juga menunjukkan bahwa pendekatan negosiasi integratif 
(integrative negotiation) memiliki tingkat efektivitas yang lebih tinggi dibandingkan 
pendekatan distributif dalam menyelesaikan konflik organisasi. Pendekatan 
integratif menitikberatkan pada pencarian solusi yang mampu memberikan manfaat 
bagi seluruh pihak melalui kerja sama, keterbukaan dalam berbagi informasi, serta 
orientasi pada kepentingan bersama sehingga menghasilkan win-win solution. 
Sebaliknya, pendekatan distributif lebih berorientasi pada persaingan dalam 
memperoleh keuntungan sehingga hasil yang dicapai cenderung bersifat sementara 
dan kurang mendukung hubungan kerja jangka panjang. Oleh sebab itu, organisasi 
yang mengadopsi pendekatan negosiasi integratif memiliki peluang yang lebih besar 
untuk membangun hubungan kerja yang harmonis, meningkatkan kepercayaan 
antaranggota organisasi, serta memperkuat komitmen terhadap pelaksanaan hasil 
kesepakatan. 

Berdasarkan sintesis berbagai penelitian terdahulu, efektivitas negosiasi tidak 
hanya dipengaruhi oleh kualitas persiapan dan pelaksanaan setiap tahapan negosiasi, 
tetapi juga oleh berbagai faktor pendukung lainnya. Faktor-faktor tersebut meliputi 
kemampuan komunikasi interpersonal, kecerdasan emosional, gaya kepemimpinan, 
budaya organisasi, tingkat kepercayaan antar pihak, keseimbangan kekuatan 
(bargaining power), serta ketersediaan informasi yang akurat. Organisasi yang 
mampu membangun budaya komunikasi yang terbuka, menghargai keberagaman 
pendapat, dan memberikan ruang bagi penyelesaian konflik secara kolaboratif 
cenderung lebih berhasil mengelola konflik dibandingkan organisasi yang 
menerapkan pola komunikasi tertutup dan berorientasi pada kekuasaan. Temuan ini 
menunjukkan bahwa keberhasilan negosiasi merupakan hasil interaksi antara 
kompetensi individu, dukungan organisasi, serta lingkungan kerja yang kondusif 
bagi terciptanya komunikasi dan kolaborasi yang efektif. 

  Secara keseluruhan, hasil kajian ini menegaskan bahwa persiapan 
negosiasi dan proses negosiasi merupakan dua komponen yang saling melengkapi 
dan tidak dapat dipisahkan dalam penyelesaian konflik organisasi. Persiapan yang 
dilakukan secara matang akan meningkatkan kualitas pelaksanaan negosiasi, 
sedangkan proses negosiasi yang berlangsung secara sistematis akan menghasilkan 
keputusan yang lebih efektif, meningkatkan kepuasan para pihak, memperkuat 
hubungan kerja, serta mendukung pencapaian tujuan organisasi dalam jangka 
panjang. Dengan demikian, negosiasi perlu dipandang bukan hanya sebagai 
mekanisme penyelesaian konflik, tetapi juga sebagai strategi manajerial yang mampu 
memperkuat kualitas komunikasi, mendorong kolaborasi, menciptakan hubungan 
kerja yang lebih harmonis, serta meningkatkan efektivitas dan keberlanjutan kinerja 
organisasi. 
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5.2 Saran 
Berdasarkan hasil telaah literatur yang telah dilakukan, terdapat sejumlah 

rekomendasi yang dapat menjadi pertimbangan bagi organisasi, praktisi, maupun 
peneliti pada penelitian berikutnya. Bagi organisasi, negosiasi perlu ditempatkan 
sebagai salah satu elemen penting dalam sistem manajemen konflik melalui 
penyusunan mekanisme penyelesaian konflik yang terstruktur, jelas, dan mudah 
diimplementasikan. Selain itu, organisasi perlu memberikan perhatian yang lebih 
besar terhadap tahap persiapan negosiasi karena kualitas persiapan menjadi faktor 
yang menentukan efektivitas proses negosiasi. Upaya tersebut dapat dilakukan 
dengan menganalisis akar penyebab konflik secara komprehensif, mengumpulkan 
informasi yang relevan, mengidentifikasi kepentingan seluruh pihak yang terlibat, 
serta merumuskan berbagai alternatif penyelesaian yang mampu menghasilkan 
kesepakatan yang adil dan berkelanjutan. 

Di samping memperkuat sistem penyelesaian konflik, organisasi juga perlu 
meningkatkan kapasitas sumber daya manusia melalui berbagai program pelatihan 
dan pengembangan kompetensi, khususnya pada bidang negosiasi, komunikasi 
interpersonal, manajemen konflik, serta kecerdasan emosional. Penguasaan teori saja 
belum cukup untuk menghasilkan negosiator yang efektif, sehingga pelatihan yang 
bersifat praktis perlu diberikan agar individu mampu membangun komunikasi yang 
produktif, mengendalikan emosi dalam situasi konflik, menyampaikan argumen 
secara persuasif, serta memahami kebutuhan dan kepentingan pihak lain. Selain itu, 
organisasi juga perlu menciptakan budaya kerja yang terbuka, kolaboratif, dan 
partisipatif sehingga setiap anggota memiliki kesempatan yang sama untuk 
menyampaikan pendapat, bertukar gagasan, serta menyelesaikan perbedaan melalui 
dialog yang konstruktif. 

Bagi pimpinan organisasi maupun praktisi manajemen, hasil kajian ini dapat 
dijadikan sebagai salah satu acuan dalam merancang strategi penyelesaian konflik 
yang lebih efektif. Peran pimpinan tidak hanya terbatas pada pengambilan keputusan, 
tetapi juga mencakup fungsi sebagai fasilitator yang mampu membangun suasana 
negosiasi yang kondusif, menumbuhkan kepercayaan di antara para pihak, serta 
mengarahkan proses negosiasi menuju solusi yang mengakomodasi kepentingan 
bersama. Oleh karena itu, pendekatan negosiasi yang menitikberatkan pada 
kolaborasi, kerja sama, dan pemecahan masalah bersama lebih layak diprioritaskan 
dibandingkan pendekatan yang bersifat kompetitif, karena terbukti lebih efektif 
dalam menjaga hubungan kerja jangka panjang sekaligus memperkuat komitmen 
terhadap pelaksanaan hasil kesepakatan. 

Penelitian ini masih memiliki keterbatasan karena menggunakan metode kajian 
literatur sehingga temuan yang dihasilkan bersifat konseptual dan diperoleh melalui 
sintesis berbagai penelitian terdahulu. Oleh sebab itu, penelitian selanjutnya 
disarankan untuk mengembangkan pembahasan melalui penelitian empiris dengan 
memanfaatkan berbagai pendekatan, seperti survei, wawancara mendalam, studi 
kasus, maupun metode campuran (mixed methods) pada organisasi sektor publik 
maupun sektor swasta. Penelitian berikutnya juga dapat menguji secara langsung 
hubungan antara kualitas persiapan negosiasi, efektivitas proses negosiasi, dan 
keberhasilan penyelesaian konflik dengan menggunakan analisis statistik maupun 
pendekatan kualitatif yang lebih mendalam sehingga diperoleh bukti empiris yang 
lebih kuat. 



Analisis Persiapan dan Proses Negosiasi dalam Penyelesaian Konflik Organisasi:  
Sebuah Kajian Literatur 

 

828                 JIEM  - VOLUME 4, NO. 6, Juni 2026   

Selain itu, penelitian di masa mendatang diharapkan dapat memperluas 
cakupan kajian dengan memasukkan variabel-variabel lain yang berpotensi 
memengaruhi keberhasilan negosiasi, seperti budaya organisasi, kepemimpinan 
transformasional, komunikasi lintas budaya, pemanfaatan teknologi digital dalam 
proses negosiasi, kecerdasan emosional, maupun karakteristik generasi tenaga kerja. 
Perkembangan teknologi informasi juga membuka peluang penelitian yang lebih 
luas, terutama terkait pengaruh penggunaan media digital terhadap efektivitas 
komunikasi dan penyelesaian konflik dalam organisasi. Dengan semakin 
beragamnya penelitian yang dilakukan, diharapkan akan terbentuk pemahaman yang 
lebih komprehensif mengenai strategi negosiasi dalam penyelesaian konflik 
organisasi, sehingga mampu memberikan kontribusi yang lebih besar bagi 
pengembangan ilmu pengetahuan, praktik manajemen organisasi, serta peningkatan 
efektivitas pengelolaan konflik di berbagai sektor. 
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