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Semua hak dilindungi
  undang-undang. 






  
Setiap pelanggaran akan
  dituntut sampai ke tingkat hukum sepenuhnya.





  
Tidak ada bagian dari
  publikasi ini yang boleh direproduksi, disimpan dalam sistem
  pengambilan, atau ditransmisikan dalam bentuk apa pun atau dengan
  cara apa pun, elektronik, mekanis, fotokopi, perekaman,
  pemindaian,
  atau lainnya, kecuali sebagaimana diizinkan oleh hukum Uni Eropa
  dan
  Amerika Serikat.





  
Stefano Calicchio dapat
  memberikan izin untuk mereproduksi sebagian yang tidak melebihi
  seperlima belas dari volume ini dengan biaya tertentu. Permintaan
  harus dikirim ke alamat email berikut ini: 










  
calmail@hotmail.it
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Apa itu negosiasi dan
  bagaimana cara kerjanya? Bagaimana seseorang memperoleh
  keterampilan
  di bidang ini? Strategi apa yang bisa diterapkan untuk mencoba
  menyelesaikan konflik dengan cara yang nyaman bagi semua pihak
  yang
  terlibat?



 







  
Pertanyaan-pertanyaan
  seperti ini membentuk dasar pengetahuan dan saran praktis yang
  akan
  Anda temukan dalam manual ini. 




 







  
Kehidupan mengharuskan
  kita untuk melakukan negosiasi yang tak terhitung jumlahnya
  setiap
  hari; dari yang terkecil dan paling tidak penting hingga yang
  dapat
  memindahkan uang dalam jumlah besar. Pengetahuan tentang proses
  komunikasi dan struktur kerja yang menjadi ciri khas cabang
  negosiasi
  bisa sangat penting untuk membuat keputusan yang baik dan
  mencapai
  tujuan yang Anda tetapkan sendiri.



 







  

    
Buku ini dirancang
    untuk membantu pembaca memahami:
  



 






  
	

        

  
bagaimana menangani
          negosiasi;


        

  
	

        

  
bagaimana mengenali
          elemen-elemen ambiguitas atau hambatan yang pasti muncul
  selama
          negosiasi;


        

  
	

        

  
cara-cara untuk
          mengubah persaingan menjadi kerja sama.







 







  
Kalimat terakhir yang
  Anda baca mungkin mewakili esensi dari bacaan ini: bernegosiasi
  berarti belajar bagaimana mengubah konflik menjadi peluang untuk
  perkembangan dan pertumbuhan. 




 







  
Untuk mencapai hal ini,
  sangat penting untuk menguasai dasar-dasarnya, belajar untuk
  mengenali bahwa bahkan ketika konflik tidak dapat dihindari, hal
  itu
  tidak perlu merugikan Anda atau organisasi Anda.



 







  
Mungkin kelihatannya
  jelas untuk menunjukkan hal ini, tetapi mereka yang memutuskan
  untuk
  bernegosiasi melakukannya karena mereka tertarik untuk mencapai
  kesepakatan: seni bernegosiasi sangat berkaitan dengan kemampuan
  untuk mendamaikan kepentingan yang berlawanan. Ini adalah
  keterampilan yang berkembang dari waktu ke waktu, melalui studi
  dan
  praktik pengertian tertentu. 




 







  
Dalam diskusi ini, saya
  telah mencoba menyajikan kepada Anda dengan cara yang sederhana
  dan
  mudah diakses (tetapi tidak sederhana) pengetahuan utama dalam
  literatur ilmiah dan praktik terbaik mengenai teknik dan strategi
  negosiasi. 




 







  
Pencarian kesepakatan
  antara dua pihak yang berlawanan adalah proses yang kompleks,
  tetapi
  tetap merupakan praktik yang dapat dipelajari dan disempurnakan.
  Jika
  Anda penasaran untuk mengetahui cara memperoleh keterampilan di
  bidang ini, saya mengundang Anda untuk membalik halaman... untuk
  memulai perjalanan baru penemuan dan pendalaman subjek.
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"Kita tidak
    boleh bernegosiasi karena takut, tetapi kita tidak boleh takut
    untuk
    bernegosiasi".
  



 







  

    
John F. Kennedy
  



 







  
Dunia kerja dan, lebih
  umum lagi, setiap struktur organisasi publik atau swasta
  berfungsi
  menurut prinsip-prinsip yang terstruktur dengan baik, yang
  masing-masing dari kita telah menanamkan dengan baik. Meskipun
  demikian, cara hubungan berkembang di dalam 'amplop sosial' ini
  tidak
  selalu linier, logis dan damai. Sering kali, bahkan situasi yang
  sepele atau yang tampaknya sederhana pun bisa ditandai dengan
  kesalahpahaman, ambiguitas dan perbedaan sudut pandang. 




 







  
Di sisi lain, masyarakat
  kita yang semakin mengglobal dan saling terhubung membuat kita
  berhadapan langsung dengan budaya yang berbeda setiap hari,
  sehingga
  menjadi penting untuk memiliki keterampilan yang dapat memainkan
  peran kunci dalam membantu kita menafsirkan realitas di sekitar
  kita
  dan mengatasi kesulitan pemahaman yang tak terhindarkan yang
  mungkin
  timbul.



 







  
Ketika kita dipaksa
  untuk menghadapi situasi baru dan kompleks, menjadi penting untuk
  memiliki keterampilan negosiasi dan manajemen konfrontasi yang
  sudah
  diperoleh. Memahami hal ini, bagaimanapun, juga berarti telah
  mengadopsi cara tertentu dalam melihat masalah ini, menyadari
  pertama-tama bahwa konflik interpersonal atau ketidaksepakatan
  belum
  tentu merupakan kondisi yang berbahaya dalam jangka
  panjang.



 







  
Banyak organisasi yang
  mengalami kesulitan dengan perubahan selama krisis pasar yang
  serius
  justru karena mereka memandang konflik sebagai sesuatu yang
  merusak,
  bermasalah, atau semata-mata akibat dari tanggung jawab pribadi.
  Sebaliknya, bagi mereka yang mampu memanfaatkan peluang, situasi
  ini
  sering berubah menjadi batu loncatan nyata untuk perubahan
  positif. 




 







  
Dalam kasus-kasus ini,
  salah satu strategi perusahaan jangka pendek yang paling sering
  digunakan untuk menyelesaikan situasi krisis adalah dengan
  memberhentikan atau memecat mereka yang dianggap telah
  menimbulkan
  situasi konflik; tetapi dengan melakukan hal itu, seseorang
  berisiko
  kehilangan peluang penting untuk perubahan, serta sumber daya
  manusia
  yang seringkali sulit untuk diganti (jika tidak dengan usaha dan
  kehilangan waktu).



 







  
Organisasi yang
  merangkul perubahan dan memiliki keterampilan manajemen konflik
  yang
  terakumulasi tahu bagaimana mempertahankan pendekatan yang
  seimbang
  terhadap situasi sulit dan mengadopsi perspektif yang fleksibel
  dalam
  menghadapi tantangan baru. Mereka menggunakannya untuk
  menstimulasi
  organisasi, untuk mendapatkan daya saing internal dan eksternal
  atas
  para pesaing, sambil mencoba mengurangi efek negatif yang
  dihasilkan.
  




 







  
Dalam praktiknya,
  organisasi-organisasi ini telah menyadari bahwa konflik tidak
  bisa
  dihindari dan telah belajar mengelola kesalahpahaman sehingga
  dapat
  menggunakannya untuk keuntungan mereka, untuk membangun model
  kerja
  sama yang berhasil dalam jangka panjang. 




 







  
Kita akan membahas
  detail skenario ini ketika kita membahas negosiasi integratif,
  tetapi
  untuk saat ini penting untuk mengingat premis interpretatif dari
  realitas ini, karena ini merupakan titik awal yang penting untuk
  pengembangan keterampilan negosiasi.



 







  
Pertimbangan-pertimbangan
  yang baru saja dibuat tentang situasi konflik internal di banyak
  organisasi juga dapat dianggap valid ketika berhadapan dengan
  situasi
  konfrontasi atau konflik dengan lingkungan eksternal. Setiap
  hubungan
  antara manusia, perusahaan, institusi, mitra sosial, negara pasti
  memiliki fase-fase yang harus terbuka untuk negosiasi. Dengan
  premis
  interpretatif yang baru saja diuraikan, langkah operasional
  pertama
  dari perjalanan kita adalah memahami apa peran negosiasi dalam
  manajemen konflik: mari kita mulai dengan definisi praktis.
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