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ABSTRAK

Nama - Gunggl Wasi Bomantara
Program Studt  :©  Manajemen Komunikasi
Judul . Strategi Negosiast Kepolisian dalam Pencegahan Terjadinya

Konflik Skala Besar {Studi Kasus | Kepolisian Daerah Jawa
Timur dalam Pengendalian Eskalasi Konflik Terhadap
Permasaiahan Semburan Lumpur Lapinde di Porang,
Sidoarjo dengan Pendekatan Negosiasi Level Atas)

Penelittan bertyjuan mengetahnd peranan strategi negosiasi Polda latim dalam
pencegahan terjadinya konflik skala besar kasus Lapindo, Metode penelitian
kuahitif, sifat penclitian desleiptif kualitetif -Data diperoleh melalui | wawangara
mendalam  satu  narasumber (key informan) vaitu Kapolda Iatim, studi
kepustakaan, kajian literatur terkait, observasi, mengumpulkan artikel di media
cetak vang berhubungan dengan penelitian. Penelitian menyimpulkan strategi
négosiasi yang diterapkan alah strategi negosiasi level atas, pencapaian tujuan
akhir negosiasi strategis. Dengan stratepi negosiasi level atas, konflik skala besar
sampat sckarang dapat diredam. Penelitian merekomendasikan untuk melakukan
penelitian sirategl negosiasi fevel menengah atau bawah dengan pencapalan juan
akhir negaosiasi berbeda, taktis dan teknis.

Kata Kungi
Negostasi, Strategi, Konflik
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ABSTRACY

Name : Gunggl Wasi Bomantara
Study Program ©  Cemmunication Management
Title . Negotiation Strategy of Police Departiment in Prevent a Big

Scaie Conflict {Case Study ; East Java Police Department
to Direct The Conflict Escalation as a Lapinde’s Mud Flow
Effect at Porong Sidoarjo with High Level Negotiation
Approach}

This research is to know the function of negotiation strategy in East Java Police
Depariment o prevent big scale of conflict in Lapindo's case, Using 2 gualitative
descriptive interpretive. The exploration data by depth interview 1o ooe single
spurce which is Head Office of East Java Police Department, librarian study,
literature Lheories, observation, and articles in print media connected with the
research. The research concluded that negoliation strategy in high level has been
used with the strategic achievement as on. The big scale conflict has been reduced
with the use of negotiation sirategy high level The research recommended that
there should be another research in middle and low level negotiation strategy with
different achievement on i, tactical and technigal

Key Word
Negotiation, Strategy, Conflict
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Kepolisian Republik Indonesia (Polrd) merupakan institusi yang
menegakkan hukem serta menjaga keamanan dan ketertiban masyarakat,
Sifatnya monopoli, artinya tidak boleh ada kelompok / institusi lain vang
boleh memasuki wilayah wewenang Polri tersebut tanpa persefujuan. Jika
dihadapkan pada suatu permasalahan vang lebib luas, seperti halnya
masalah vang menvanpgkat hajat hidup orang banyak yang didalamnya
bergulat berbagal macam fakior semisal faktor sosial, polittk dan ekonomi,
maka penanganan yang dilakukan oleh Polri pun berbanding lurus dengan
vang terjadi di lapangan. Sifainva lebih dinamis karena kenyataan yang
dthadapt pun cenderung berubah - ubah.

Selama ini penanganan beberapa aksi massa yang dilakukan oleh Polri
{(Kepolisian Republik Indonesia) masih tidak sesuai dengan Vist dan Misi
Polri sebagal aparat pencgak hukum pengayom masyarakat. Hal ini
tampak ketika tindakan represif lebih dikedepankan cleh para aparat
Kepolisian di lapangan ketimbang penyelesaiannys secara perstasif.

Disatu 8181 mercka berwenang menegakkan hukum disaat para
pengunjuk rasa dinilal sudah bertindak di lvar batas kewajaran
{menjurus  anarkis), asalkan berdasar pada prosedur yang
ditetapkan dan peraturan perundang — undangan yang berlaku.
{Wira Bhakti ; Mei, 2005 : 29).

Di wist lgin Polisi dituntut untuk menjadi civilian police (Polisi Sipil),
yaitu sosok Pohsi vang memiliki gaya modern dan proakuf dalam
melindungt dan mengayomi masyarakat, tidak menggunakan kekerasan,
selalu  memperhatikan  dan  menyerap aspirasi  serta memahami

permasalahan — permasalahan yang dihadapi masyarakat.

i Universitas Indonesia
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Polri mengalami perubahan paradigma sejalan dengan berhembusnya
semangat  reformasi  yang menuntut perubahan di segala lini, Ini
memuncutkan  sebuah  harapan baru, yakni Polri  dapat lebih
mengedepankan aspek sipil dalam penyelenggaraan institusinya tanpa
melenyapkan peran Polri sebagal aparat penegak hukum yang tegas dan

herwibawa.

Hal ini sesuai dengan Visi Polri di era reformast yaitu :
Terwujudnya Polri yang mampu menjadi pelindung, pengavom dan
pelayan masyarakal vang seialu dekat dengan masyarakat, penegak
hukum yang profesional dan proporsional yeng menjunjung tingg
supremasi hukum dan hak asasi manusia seria pemeliharaan
keamanan dan ketertiban ;masyarakat untuk mewujudkan keamanan
dalam negert dalam suatu kehidupan nasional yang demokratis dan
mmasvarakat sejahtera, (POLRI Di Era Reformasi, 2004 : 4},
Serta mengeniban Misi
Memberikan perlindungan, pengayoman dan pclayanan kepada
masyarakat (melipati aspek security. surery. safery and peace)
sehingga masyarakat terbebas dari segala gangguan baik [isik
maupun psikis, memberikan bimbingan kepada masyarakat melalui
upaya pre - ennif dan preventif yapng dapat meningketien
kesadaran,  kekupatan  seria Kepatshan  hukum  masyarakat,
menegakkan hukum secara profesional dan proporsional dengan
menjuniung tinggi supremasi hukum dan hek azasi manusia
menuit  kepada kepastian hukum  dan rasa  keadilan  seria
memelihara Kamtibmas dengan tetap memperhatikan norma / nilai
yvang berlaku dan tetap dalam bingkai Negara Kesatuan Rl
{(POLRI Dt Era Reformasi, 2004  4).

Visi dan Misi Polri di atas berkembang menjadi sebuah tuntutan dalam
masyarakat agar Polri mandini, tidak militeristik, profesional. demokraiis,

bukan penguasa, bersifat melindungl dan mengayomi. Perubaban vang
Universitas Indonesia
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terjadi pada wbuh Kepolistan sepatuinya bukan hanya pada struktur
organisasi, sistem pendidikan, pelatiban serta pembinaan mental saja,
melainkan juga aspek teknis Kepolisian, tercakup didalamnya prosedur
penanganan terhadap pernasalahan yang mengandung potensi konflik.
Ketika ada tuntutan kepentingan dari suatu pihak, maka di situ rentan
kemudian timbulnya gesekan — gesekan yang dapat berujung tindakan
anarkis. Polri  terdepan  sebagal pergaga  stabilitas  keamanan
bertanggungjawab penuh, schingpa ketika muucul keadsan — keadaan
demikian tidak sampai terbentuk eskalasi konflik vang berujung pada
chaos.

Konflik secara sosiclogis diartikan sebagat suatu proses sosial antara
dus orang atan lebih {bisa juga kelompok) dimana salah satu pihak
berussha menyingkickan pihak lain dengan menghancurkannya atau
membuatnya tdak berdava. Konflik ditatarbelakangi oleh perbedaan cin —
¢iri yvang dibawa individu dalam suatu interaksi perbedaan — perbedaan
tersebut.  disntaranya  adalsh  menyangkut  cird fisik,  kepandaian,
pengetahuan, adat istiadat. keyakinan. dan lain sebapaimya. Dengan
dibawasertanyva ¢iri -~ eiri individual dalam  imerakst sosial, konflik
merupakan situasi vang wajar dalam setiap masyarakat dan tidak satu
masyarakal pun yang tidak pernah mengalani konflik antar anggotanys
ataw dengan kelompok masyarakat lainnya. konflik hanyz akan hilang
bersamaan dengan hilangnya masvarakat itu sendini. Konilik berentangan
dengan imtegrasi. Konflik dan integrasi berjalan sebagar sebuah siklus di
masyarakai, Konflik yang “terkontrol akan menghasilkan  integrasi.
Sehaliknya, integrasi yang tidak sempurna dapat menciptakan konflik.

Konflik pun dapat disebabkan oleh faktor dimana terganggunya hajat
hidup seseorang ataupun kelompok. dimana hak — hak seria kebutuhan
dasammys ferusik atau bahkan hilang terenggut. Dalam kasus yang akan
dibahas dalam penelitian ini menggambarkan, dimana suatu masyarakat
tengah bergejolak dikarenakan suatu faktor yang kemudian berpengarub
sangat besar kepada kehidupan mercka di saal im dan yang akan datang.

Faktor tersebul menciptakan svatu permasalahan dan permasalaban i
Universitas indonesia
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terus meluas, yang dikhawatirkan suatu saat dapat memicu ledakan sosal.
Ledakan vang dimaksud ialeh akan ada saat dimana kemudian mereka
menjadi masyarakat yang sangat frustasi atas keadaan yang dibadapi, habis
batas kesabaran, himpitan demi himpitan yang mendera dapat serta merta
membentuk mereka menjadi suatu masyargkat atau kelompok yang mudah
tersulut oleh provolast — provokasi yang ada. Jika mereka terprovokast
dapat dikatakan konflik disana, tidak dapat terelakkan gkan terjadi.

Baniir Lompur Panas Sidoarjo atau Lumpur Lapindc atau Lumpur
Sidoarjo adalah peristiwa menvembumya lumpur panas di lokasi
pengeboran PT. Lapindo Brantas di Dess Renckenongo, Kecamatan
Porong, Kabupaten Sidoario, Jawa Timur, sejak tanggal 27 Mer 2006
bersamaan dengan gempa herkekuatan 5,9 SR vang melanda Yogvakarta.
Semburan lampur panas selama beberspa bulan ini menyebabkan
tergenangnys kawasan permukiman, pertanian, dan perindustnian di tiga
kecamatan di sekitarnya, serta mempengaruhi aktivitas perekonomian di

Jawa Timur, (www wikipedia com)

GAMBAR 1.1
KASUS LUMPUR LAPINDO

Lokast semburan lumpur int berada di Porong, yakni Xecamatan di
bagian selatan Kabupaten Sidoarjo sekitar 12 km sebelah selatan kota

Universitaz Indonesia
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Sidoarjo. Kecamatan ini berbatasan dengan  Kecamatan Gempol
Kabupaten Pasuruan di sebelah selatan. Lokasi semburan hanya berjarak
130 — 500 meter darl sumur Bamiar Panji -~ 1 (BJP — 1), yang merupakan
sumur eksplorass gas milik Lapinde Brantas sebagai operator biok Brantas,
Oleh karena itu, hingga saat inl, semburan lumpur panas tersebut diduga
diakibatkan akiivitas pengeboran yanp dilakukan Lapindo Brantas di
sumur tersebut. Pthak Lapindo Brantas sendirt punya dua teori soal asal
semburan. Pertama, semnburan kunpur berhubungan dengan kegiatan
pengeboran. Kedua, semburan lumpur “kebetulan®™ terjadi bersamaan
dengan pengeboran akibat sesuato yang belum diketahui. Lokasi tersebut
merupakan kawasan pemukiman dan di sekitarnya merupakan salgh satu
kawasan industrl utams ¢t Jawa Timur. Tak jauh dan lokast semburan
terdapat jalan ol Surabaya — Gempol, jalan raya Surabaya - Malang dan
Surabaye - Pasuruan ~ Banyuwangi {ialur Pantura timur), serta jalur kereta
api listss cmur Sumsbsya — Malang dan Surabava — Banywwangi.

{vwaww.wikipedia.com}

Dapat dilibat dampak negatif yang Juar buasa digmbuikan oleh bescana
semburan lwmpur ini. Poluban ribu kepala keluarga menderita dengan
terendamnya romaly dan harta benda mercke lainya secara sia — sia. Jalur
transportasi yang merupakan urat aadi perckonomian sctempat erpulus.
Yang lebily mengkhawatirkan lagl lalah sampai kapan semburan lumpur
tersebut akan berhenti total, tidak ada satu orang pun yang tahu. Bahkan
para ahll geologi 1idak bisa memprediksi hal tersebut.

Inilah vang kemudian menjedi cikal bakal terbentuknya konflik,
Semakin runyam apabils pepanganan potensi konflik yang dilakukan tidak
efektif. Untuk mengetahui efektif apa tidaknya penanganan tersebut, sudab
barang tentu pihak Kepolisianlah yang mempunyat wewenang khusus
mengendahikan permasalehan  semacam ini. Efektif jika  dikatakan
kemudian konflik tidak serta merta berkembang disana, dapat diredam,
Ataupun bila sampat tegadi, 1tu hanyalah konflik dengan skala yang kecil

tidak meluas hingga skala yang lebih besar,
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Penerapan tindakan yang dilakukan oleh pihak Kepolisian dalam hal ini
haruslah tindakan yang mengutamakan aspek humanis. Lebih
mengedepankan nilai — nilai yang manusiawi, karena yang ditangani pun
ialah masyarakat yang secara nyata sudah mengalami keterkikisan sosial
sebagai bagian dari masyarakat yang eksistensinya sudah tergerus atau
biasa disebut dehumanisast. Bencana lumpur tersebut benar — benar

 menghantam sendi — sendi kehidupan mereka secara keseluruhan.

Kepolisian dalam hal ini sepatutnya mencrapkan tindakan yang
berbasis kepada pendekatan secara persuasif. Pendekatan secara langsung
kepada mereka dengan cara — cara membujuk atau mengajak agar integrast
disana dapat terjaga. Seperti yang diuraikan diatas, bahwasanya konflik
berbanding lurus dengan integrasi. Konflik yang terkontrol dapat
menyebabkan Integrasi. Imilah yang harus dicapai oleh pihak Kepolisian,
dalam hal ini Kepolisian Daerah Jawa Timur sebagai institusi penanggung
jawab stabilitas keamanan Jawa Timur. untuk mengontrol atau

mengendalikan potensi konflik yang ada di Porong, Sidoarjo.

1.2 Permasalahan

Permasalahannya ialah pendekatan persuasif seperti apa yang baik
diterapkan. Menurut Kompol. Kuncara Yuniadi {Wira Bhakti ; Juli, 2004 :
34):

Meski dilengkapi dengan senjata, bukan pertama — tama senjata
itulah yang menjadi kekuatan dari seorang polisi. Senjata langkah
terakhir yang harus diambil setelah langkah lain tak mampu

menyelesaikan persoalan.

Komunikasi diperlukan sebagai langkah awal Kepolisian dalam
menyelesaikan permasalahan ini. Konteksnya i1alah negosiasi.
Menurut seorang pakar negosiasi, Arbono Lasmahadi sebagaimana

dikutip Harniwijaya (2006), upaya negosiasi diperlukan manakala :
Universitas Indonesia

Strategi Negosiasi..., Gunggi Wasi Bomantara, FISIP Ul, 2008



s  Tidak mempunyai pilihan lain yang lebih  baik wnmruk
menyelesatkaon masaleh vang kita hadapi  atew mendapathon

sesugiu yang kita inginkan.

Contoh : kasus semburan lumpur Lapindo. Masing — masing pihak
bersikukuh dengan wntutannya, memiliki cara pandangnya tersendiri
terhadap permasalahan fumpur ini. Dari sisi intelijen Kamtibmas
Kepolisian, ini merupakan ancaman dan atau sumber konflik, Kepolisian
tidak mempunyai pilikan lain untuk meredam sumber konflik di sana
selain dengan pendekatan vang soff, tidak melanggar hak asasi para
masyarakat korban lumpur.

Diharapkan kettka disinvalir adanya sumber konfhk vang dapat
membentuk eskalasi konflik, proses negosiasi dapat memotong 41 tahap
awal atau &1 tengah ~ tengahinya supava tidak mencapal tahapan klimaks,
tuhapan dimana konflik sudsh terjadi, sehingga Kepolisian dapal seria
merta mengkoordinir pada situasi yang tetap aman dan kondusif.

Berkorelasi dengan pendapat Colin Robinson {1993 : 30) tertang
negnsiasi :

Sarana umuk dapal meraih keuntungan sedekat mungkin dengan
tujuan dengan  menggunakan  strategl, upaya,  tekmik  dan
argumeniasi yang sgsual dengan hak. etika dan hukum yang
berlaku.

Komunikasi komponen utama dalam bernegosiasi. Komunikasi vang
efekiil merupakan unsur egensial dalam negosiasi yang efektif. Sasaran
dari kebanyakan negosiasi (to sendirt ialah mencapai snatu tujuan mekiputi
berbagai keterampilan negosiasi yang kreatif. Ini dapat dipahami ternyaia
perlu suatu stralegi vang efektif untuk menjalankan proses negosiasi agar
dapat meraih keberhasiten sesual dengan tujvan awal Srategi vang
dimaksud yaitu strategi negosast. Penelapan sirategl negosiasi tersebut

ialah wijud dari keterampilan negosiasi yang kreatif.
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Colin Robinson (1993 : 70) mengulas tentang strategi negosiasi
Strateg: alah cara - cara atau metode dengan menggunakan sarana
dan prasarana yang tersedia untuk mencapai tujuan. Strategi yang
cermat sangat penting untuk mencapai pemahaman atas apa yang
akan dincgosiasikan, pienentokan teknik vang akan digunaken dan

menetapkan target yang realistis.

Strategi negosiasl yang diterapkan oleh Kepolisan Daerah Jawa Timur
(Polda Jatim} diharapkan dapat meredam pemicu — pemicu konflik di
Porong Sideagjo pada khususnya dan Jawa Timur secara keseluruhap.
Polda Jatim  berperan  scbagsl penjapa  keamanan dan  ketertiban
masyarakat Jawa Timur, meka negosiast vane dilakukan pun hanys
bertijuan apar bagaymana segale kebijakan — kebijakan dan sikap yang
diambil oleh pilak — pibak 1erkair, dapat bersinergi dengan visi misi Polda

Jatim untuk menjaga stabilitas Keamanan di sana.

Apabila melihat dart latar belakang penclitian ini. maka yang menjadi

permasalahan adalah sebagai berikud :

}. Bagaimana sirategi negosiasi yang diterapkan Kepolisian Daerab Jawa
Timur dalam permasalahan lumpur Lapindo ini 7

2. Adakah faktor pendukung dan juga faktor penghalang dalam
pencrapan strategi negosiasi int ?

3. Bagaimana pencapaian kondisi dan situasi dengan penggunaan strategl

negosiasi tersebut 7
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1.3 Tujuzn Penelitian

Sehingga berdasarkan latar belakang masalah yang ada, tujuan
penelitian yang hendak dicapai adalah :
. Untuk mengetahwi peranan strategl negosiasi Kepolisian Daerah Jawa
Timur dalam mencegah konflik skala besar, dampak kasus semburan

hampur Lapindo.

1.4 Alasan Pemilihan & Pembatasan Masalah

Penefitian i berangkat dari kenyataan yang terjadi di lapangan. Sejzk
timbulnya permasalshan lumpur Lapindc hingga sekarang ini, konfhik
dengan skala besar vang sifstnya: anarkis. desookiif, menyebabkan
kerasakan fasiiias wmumi serta jatubnya Rorban jiwa, sama sekali belom
pernah terjadi. Yang terjadi hanyalah riak - riak kecil seperti aksi
demonstrast yang memblokir jalan nnsalnya. Padabal jike dilihat, kondisi
vang dialami oleh para korban lumpur i sana sangatlah migmprihatinkan.
Dengan kondist seperti itu acapkali seseorurg dapat bertindak diluar
kewajaran. Ada fakior vang dapat menyebabkan masyaraket 4i sana dapat
berbuat semacam itu, Dalam bab — bab selanjutnya skan dikemukakan
secara jelas apa saja faktor - faktor tersebut. Imilah kemudian vang
menjadi alasan peneliti untuk mengangkatnya sebagal tema penelitian.
Peneliti mencermati bahwa, dengan tidak terjadinya konflik skala besar
tersebut berart ada upaya antisipasi bertkut strategi vang baik vang
diterapkan oleh pihak Kepolisian setempat terhadap permasalshan lumpur
Lapindo ini. sehingga situasi keamanan di sana tetap dapat berjalan sesual
korndor hingga saat i

Untuk pembatasan masalah dalam penelitian ini yaitu, konflik yang
dimaksud disini 1alah belum terjadinya konflik dengan skala besar seperti
yang dikemnukakan di atas. Konflik skala kecil memang sudab terjadi di

Porong Sidoarjo. Massa berdemonstrasi dengan carz menutup jalan,
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melanggar batas awran berdemonstrasi, bersitegang dengan  aparat
keamanan yang hendak menertibkan, namun ita semua dapat diselesaikan
oleh pihak Kepolisian setempat dengan cara — cara yang baik schingga
tidak menimbulkan gesekan -~ gesekan yang dapat memperbesar
permiasalahan. Konflik skala besar-lah yang kemudian ditskutkan suaw
saat akan terjadi. Untuk itu peneliti hanys membatasi kepada analisa yang
fokus menjelagkan mengenai pengendalian potensi konflik skala besar,
Konilik skala kecil hanya akan diceritakan sebagal gambaren awal saja.
Untuk ile pemiliban informan dari pibak Kepotisian Daerah Jawa Tunur
pun akan disesuaikan dengan permasaiahan  terschut. Akan  dipilih
informan  yang memang berkompeten penuh terhadap pengendalian

potensi kKonilik skaia besar di Porong Sidoarje.

1.3 Signifikansi Penelitian

Sigmfikansi atau manfzal dari penelitian ini ialgh, Pertama manioas
akademis. yvang memberi wawasan lain bagl mwercka yang erisnk pada
studi mengenai strategl negosiasi. Dengan cara ini mencoba memberikan
alternatif wawasan bagi para akadenust komunikasi tentang  strategi
negosiast yang dijalankan cleh sebuah institusi yang berwenang dalam
menghadapi potensi konflik yang berkembang di sualu dagrah. Penelitian
tentang strategi negosiasi dalam menangans potensi konflik masih jarang
ditakukan saat inl. Penelitl belom menemukan hal tersebut di kepusiakaan,
Kebanyakan penelitian yeng ada tentang strategi — strategt komumikas
khusus dalam konteks lain, semisal strategi dan manajemeyn humas Poln
oleh Susuningtyas Nefo Handayani (2003}, strategi komunikasi persuasil
program pembangunan dan pelestarian hutan oleh Saermviari (2003} Dan
ada sebuah jurnal POLHUKAM tahun 2007 tentang Pemingkatan
Penyelesaian Persoalan ~ persoalan Konflik di Indonesia dilihat dari
Aspek Politik, Hukum dan Keamanan, suatu tulisan yang diangkat oleh

Komjun Pol. fman Haryarme. Namun disitne hanya menjclaskan cara — caia
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mengantisipasi  potensi konflik secara wmum, mulat dari pre-emrif,
preventif, represif dan rehabifitarif, tidak mengupas secara mendalam
mengenal pengendalian potensi konflik dengan pendekatan komunikasi
{negosiast). Kedua, manfaat prakiis. Hasil dari pencliian ini dibarapkan
dapat memberikan manfzat bagl institust Kepolisian khususnya dan
institusi / lembaga lain secara umum. Biamana menghadapi permasalahan
yang mengandung potensi konflik maka penanganan yang seperti apa yang
sebaiknva diterapkan. Dan Poida Jatim telgh memberikan salah satu
contoh penanganan dengan penerapan suategi vang lebih soff serla
humariy vang diharapkan dapal menjadi acoan bagi Polda ~ Polda lain di

Indonesia.

1.6 Sistematika Penulisan

Penudisan tesis inl akan dituangkan dalam 3 {tima) bab

s+ Bab | merupakan bab pendahuluan yang menguraikan latar
belakang masalab, permasalahan penelitian. tujuan penclitian,
sigimhikansi peoslitian serta sisternatika penulisan.

¢ Bab {1 meruepakan bab kerangke konseplual vang menguraikan
defigisi, komsep dan o vang relevan yang menjadi dasay
peoikiran serta arah dalam melakukan penclitian. Dalam bab mu
juga terdapat kajian literatur yang berkaitan dengan masalah. dan
semuanya dituangkan dalam kerangka konsepiual.

e [Bab I merupaken bab metodologi penclitian yang menguraikan
perspektif dan metodologs unil analisis, feknik pengumpulan data,
serta rencana analisis data yasg akan digunakan.

= Bab IV merupakan bab yang memuat hasil dan analise data
penelitian.

s DBab V merupakan bab penutup berupa kesimpulan, inplikasi dan

saran.
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BAB 2
KERANGKA KONSEPTUAL

2.1 Negosiasi

Oxford Dictionary dalam Ludlow dan Panton (1996} mendefinisikan
negosiasi sebagai pembicaraan dengan orang lain dengan maksud untuk
mencapai kompromi atau kesepakatan. Sedang Jfackman (2004)
mendefinisikan negosiasi adalah sebuah proses yang terjadi antara dua
belah pihak atau lebih, yang pada mulanya memilih pemikiran berbeda
hingga akhirnya mencapai kesepakatan.

Definisi negosiasi menurut Bill Scott (1999 : 26) .

“Negosiasi ialah teknik berkomunikast untuk melakukan perundingan
dengan tawar menawar menuju kesepakatan bersama”.

Negosiator adalah subyek yang melakukan negosiasi, dengan kemampuan:

I. Mempunyai kemampuan berkomunikast,

2. Mempunyai mental yang tinggi (tidak mudah emosi, bersikap santun,
sabar dan simpatik).

3. Mempunyai kemampuan pengamatan dan penggambaran.

4. Mempunyat pengetahuan ilmu komunikasi.

5. Menguasai teknik mengulur — ulur waktu,

Dengan kata lain negosiasi adalah kegiatan yang dilakukan untuk
mencapai suatu keadaan yang dapat diterima kedua belah pihak. Negosiasi
diperlukan ketika kepentingan seseorang atau suatu kelompok tergantung
pada perbuatan orang atau kelompok lain yang juga memiliki kepentingan
- kepentingan lain. Kepentingan kepentingan tersebut harus dicapai

dengan jalan kerjasama.
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Menurut Bill Scott (1999 : 84) dalam meningkatkan komunikasi selama
negosiasi, ada empat macam langkah praktis yang harus diambil oleh para
negosiator :

1. Menciptakan kondisi yvang wpat,

2. Menguosahakan agar skala wakiunya tepat.
3. Menyiapkan dan mengemukakan informasi secara efektif
4. Mendengarkan secara efektif

Unwk mencapai  keberhasilan dalam proses komunikasi maka
diperlukan teknik — teknik komunikasi yang mampu menciptokan kondisi
yang sahing menguntungkan, dimana kedus belah pihak yang salmng
berkomunikasi  telah  mempercleh  kesepakaten atau  konsensus.
Kesepakatan terjadi apabila masing - masing pihak telah memiliki
kesamaan dalam banyak hal, schingga masing — masing pihak tersebut
rmemperoleh kepuasan, Sedang keputusan yang diambil menjadi milik
bersama

Esensi dari komunikasi yang efekif dalam pembicaraan antarpribadi
ialah untuk memperaleh kesepakatan, misainya dalam perandingan. yakai
tereapainya kompromi diantara kedua belah pihak vang sedang melakukan
pembicaraan. Perundingsn dilakukan karena masing ~ mwasing pihak
mentiliki kepentingan vang berbeda. dimana kepentingan vang berbeds
tersebut perlu dikempromikan, Oleh karena itu komwnikasi yang efekuf
diperlukan manakala orang melakukan negosiasi.

Menurut Ludlow dan Panton (1996), negosiasi adalah pertemuan antara
dua pihak dengan tujuan mencapal kesepakatan atas pokok — pokok
masalah yang :

s Penting dalam pandangan kedua belah pihak,

* Dapat menimbulkan konflik diantara kedua belah pibak.

+  Membutuhkan kerjasama kedua belah pihak untuk mencapainya.
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Konsep dasar dari negosiasi adalah membangun hubungan yang akrab
dengan menerapkan keterampilan komunikasi antarpribadi.  Adapun
prinsip  dari  korhuonikasi  antarpribadi  adalabh  penguasasn  terhadap
penguasaan komunikasi verbal dan non verbal,

Menarut Berlund (1970) sepenti dikutip Liliwed {(1994), bahwa situasi
komunikasi antarpribadi mempertemukan manusia untuk berinteraksi
dengan cara tatap muka secara langsung dan lisan, kemudian mengirim

dan menerima pesan baik verbal maupun nonverbal.

Tujuan negosiast memarut Bill Scout (1999 1 263
1. Penyelidikan. Untuk melihat di mana letak perhatizn masing — masing
pihak.

Kreetif.  Berwivan  mengenali  kemwungkinan  yang  saling

[

menguntungkan.
3 Ummk menvampaikon  atan  menjelaskar keterangan  yang  telah
diberikan. Misalmva atas berbagal pertanyaan yang dulu sudah

diajukan.

>

Persetufuan dalan prinsip.
Persptufuon mengenaf perinckm kinsus.
Mensabkon sebuah persetijuon yong sudah divundingkan.

Meninjan kembali kemajnan dun perencanaan.

o MO

Menyelesuikan perselisihan,

Negosiasi dilakukan uniuk memperolel persetuiuan untuk menuju
kesepakatan  diantara kedua belah pihak yang sedang  melakokan
perundingan, Perundingan adalah pemecahan perselisthan  pendapat
dengan saling memberi dan menerima dalam konteks suatu hubungan -
tertentts. s mencakup berbagai gagasan dan informasi serta berusaha
mempercleh hasil vang dapat diterima satu sama lain. Negosiator harus
bisa mengendalikan interaksi wntuk kepuasan kedus belsh pihak. Tidak
secrang pun snerasa diabaikan atau satu pihak merasa lebih penting.

Masing ~ masing pihak berkontribusi dalam keseluruhan komunikasi.
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Negosiasi meifatui lima tahapan (Bill Scou, 1999 : 36 - 37}

f—y

Eksplorasi
Pengwaran

Tawar — menawar

e oW

Penvelesaian

i

Pengesahan

Dalam tshap eksplorasi, kedua pihzk berussha memahami wntutan
masing - masing. Kemudian dalam tahap penawaran, salah sate pilak
memberikan penawarannya atau menyampaikan permasalaban terlebih
dahula. Dilanjutkan dalam tzbap tawar — menawar, berusaha melakukan
negosiasi. mengarah pada keuntungan kedua pihak. Yang terpenting.
seorang negosiatar harves dapat melakukan tindakan - Hindakan berupa
proses awar menawar uniek merath tujuan atav kesepakatan yang bisa
diterima. Disini seorang negosiator memerlukan keterampilan manajeria)
dalam berinteraksi, artinya sejasuh mana negosiator mampe menempatkan
dirl pada peran dan atau kedudukan orang lain (empali atau kesetaraan).
Dalam habungan antarpribadi kesetaman diperlukan sebagai upayva untik
mengeliminasi perbedaan masing — masing, schingga kemungkinan
kesepakamn akan dapat tercapai. Kemudian masing - psing mengakui
babwa persetujuan o sudsh ¢ ambang pintu. Ini merupakan awal dan
tabap penyelesaian. Sampal pada proses pengesahan, biasanva dalam
bentuk tertulis dan seringkali dalam perincian hukum. David Oliver (2004)
menyalakan bahwa perundingan hanya bisa berhasil bila kedua belah
pihak seimbang atau setara serta adanya wewenang untuk menyetujui
kesepakaton apa pun yang ingin dirath. Cam penanganan tahap — tahap
negosiasi int berbeda ~ beda dari satu negosiasi ke negosiasi lain
Seringkali tahapan lw tidak berurutan jelas. Namun wuuk mendapatkan
pengendalian yang efekilf atas proses negosiasi i, negosiator harus selaka

menyadar adanya lima talapan ito.
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2.1.1 Fungsi Komunikasi dalam Negesiasi
Negosiasi yang berhasil tidak lepas dari proses komunikasi yang
baik pula. Dalam konteks proses komunikasi, negosiator memihki
peran sebagai komunikefor vang mengawsli proses (erfadinya
komunikasi dalem negosizst, Karena iu scbagal komunikator,
negosiator harus dapat memshami komunikannya, Jobn Mattack &
Jons Bhrenborg (2004 : 15) mendehnisikan Komuntkator :

" Komunikator ialah petugas non — administras) (rewiclerical
workers) didalam organisasi — organisasi komunikasi, orang —
orang yang bekerja didalam memilih, menyusun dan
merencanakan program — program, ¢erita — cerita dan pesan —

pesan lainnya uniuk aklsitnya disebarkan ke khatavak ”

Dalam kaitan dengan institust Kepolisian, mgvtzsiamr berperan
sebagal wakil vang ditugaskan ontuk memilih, menyusun  dan
membicarakan pesan kepada komunikan yang biasa dilakukan dalam
kKonteks tatap muka dengap mjuan untuk membangun kesepakatan
diantara kedua belah pthak,

Permasalahan mengenal sesuatu bal vang dinegosiasikan akan
mencapai kesepakatay apabila masing —~ masing pihak berada pada
posisi mutual understonding. Negosiasi pada prinsipnya merupakan
periukaran informasi yang keberlangsungannya sangat dipengarihi
oleh masing — masing pihak yang terlibat.

Istijanto (2007 : 20) mengatakan :

¥ Negosiasi merupakan suati proses vang melibatkan sedikitnva

dua pihak dan sedap pihak melthat pihak lain memiliki sesuas

yang dibutuhkan. Setiap phak bersedia menukarkan sesvatu

vang dimilikinya dengan sesvatu yvang dimiliki pihak lain”
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Komunikasi negosiasi memegang peranan penting bagi
negosiator. Tanpa komunikasi, permasalaban yvang dinegosiasikan
tidak akan memperolch pengertian bersama diantara kedua pihak
vang sedang bernegosiasi. Dengan kata lain bahwa prosss
komumnikasi dalam negosiasi werupakan proscs vang convergence,
artinya dimana dua orang atau lebih berpartisipasi dalam pertukaran
mformasi untuk mencapal saling pengertian terhadap masalah yang
sedang dirundingkan, yaknl untuk memperoieh win - win sofution.

Muodel komunikasi negosiasi yang biasa dikerabangkan pada
umumnys tidak jauh berbeda. Modet komunikasi negosiasi meliput
sendfer atau blasa disebut sumber (sowrce). Perlama kah pesan
komunikasi dateng dari sumber. Menurut {stijanto (2007 : 20) ;
"Dalam negosiasi, sumber berarti pthak yang ditngaskan oleh
organisasi untuk merundingkan tentang sustuy masalah tertentu
kepada pihak latn atau khien”

Proses selanjutnya  negosialor menentuken bagaimana cara
merundingkan masalah tersebat agar bisa dipahami dan direspon
oleh kilen (komunikan) sceara poesitif. ermasuk disini kemampuan
negosiator dalam meromuskan, menentukan dan mengembangkan
pesan baik verbal maupun nonverbal. Dalam kaitan o, ditentukans
pula jenis komunikasi apa yang digunakan. Bila negosiator ingin
mengungkapkan perasaan nonverbal di - samping  penggunaan
lambang ~ lambang verbal, ia hars menggunakan jenis komunikasi
tatap muka, karena negosiator dapal mengamati secara langsung
reaksi Komunikan yaknl berups ekspresi baik verbal maupun
nonverbal, Reaksi komunikan tersebut disebut feedback. Feed hack
atau umpan balik merupakan komponen komunikast vang paling
penting unfuk mcngetahui tngkat penerimaan dan pemahaman

khalayak terhadap pesan.
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Menurut Tommy Suprapto (2006 : 39), keselurnhan pesan dan
perancangan pesan sampai penentuan jenis media / komunikasi yang
akan dipakai disebut proses emcoding. Proses encoding ini juga
disebut sebagai proses menerjemahkan tyjuan — tujuan komunikasi
negosiasi ke dalam bentuk pesan yang dapat dikirimkan ke
komuntkan (klien). Proses selanjutnya yautu menyampaikan pesan
melalul saluran antar pribadi. Jika pesan dirancang dalam bentuk
verbal {dan jugs nonverbal), maka pesan dikernas sedemikian rupa
dalam bentuk lisan melalui komunikasi tatap muks. Dalam
komunikasi tatap muks, masing — masing pibak yang terlibat hanus
mampu  mermberikan  interpretast, merasakan  dan memberikan
pengeriian terhadap pesan yang dikirimkan dan diterima dalam
proses  pertukaran  informasi,  Melalut  pertukaran  informasi
dikarapkan masing -~ masing pthak dapat saling mendefar atau
menyatu {converge) yang pada gilirannya akan mencapai saling
pengertian  satu sama  lain. Model semacam ini sebagaimana

digambarkan berikut ini
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MODEL KOMUNIKASI NEGOSIASI
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Berdasarkan gambar di afas, berikut penulis merumuskan ;
Negosiasi akan berhasil dengan baik, apabila negosiator dapat
menunjukkan  kepiawaian dalam melakokan cara - cara
berkomunikasi, sehingga meunghasilkan umpan balitk seperti yang
direncanakan. Dalam negosiasi, pengertian bersama menjadi tjuan
dalamn  proses komunikasi negosiasi. Negosiator membuat don
membagi informasi antara satu dengan vang lain (klien /
komunikan}, dengan tujuan memperoleh saling pengerttan. Penulis
mengambil conich, negosiator berkeinginan untuk mendapatkan
perseiuivan bersams dengan klien terhadap suatu masalah yang
sedang dirundingkan, misalnya permintaan kepaikan upah burub
pabrik sebesar 23 %. Negosiator sebagai wakil pengusaha pabrik
hanya bersedia menaikkan upah sebesar 10 % saja mengingat kondist
keuangan perusahaan sedang meogalami Krisis akibat resesi ekonomt
global. bhelum memungkinkan untuk memenuhl tuntvtan burub
tersebut. Informast im kemudian harus disampaikan kepada wakil
buruk, Mamun besaran kepaikan upah 10 % i bukan merupakan
harga mati dan perlu diselesatkan melalul perandingan. Di lain pihak
tuntutan buruh yang meminta kenaikan upah berapa pun besarannya
barus dapat dijadikan petunjuk bagi pengusaha babwa memang ada
ketidaknyamanan dengan penghasilon yang diterima burub sekarang.
yang suaiu saatnya nanti mungkin akan memicu keresahan (benih -
benih eskalast konflik) Karena tuntutan buruly tersebut harus di-
imterprefasikan sebagal  upsya buruh  untuk menimgkatkan
kesejghteraannya — vang harus direspon oleh pengusaha — artinya
pengusaha harus memiliki rase empati yang mendalam. Jika ini
dapat dipahami oleh pengusaba maka akan menimbulkan pengertiun
yang mendaiam babwa tuntulan kenalkan upah adalah  suatu
kewajaran yang harus direspons.

Proses faferprerasi, peraseaan dan pengertian  ini menurat
Tommy Suprapto (2006} ada pada arca pshychologicel realiny dari

pihak ~ pihak yang terlibgt dalam proses komunikasi konvergeusi,
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Cleh karena i, untuk meredam tuntntan kenaikan upah burub
sebesar 23 % iy, makas informasi tentang keadaan keuvangan
perusahaan harus disampaikan pula secara transparan kepada buruh,
sehingpa akan mempengaruhl gambaran inferprefosi ~ nya dalam
avea  phyyehological  reality dari komunikan  (klien). Dengan
demikian, maka kesulitan kevangan perusahaan juga dapat dirasakan
oleh buruh - sehingga buruh bisa saja akan menyetujui besaran
kenaikan upah antare 13 - 20 % (dari tuntutan awal yang sebesar 25
% sebagal alternatif jalan tengah bila diberikan pengusaha. Jika ini
tercapal inaka proses negosiast telah mencapal tahap persetujuan
bersama yang selanjuinya akan dapat menumbulkan pengertian
bersama. Tahapan ini yang kemudian disebut oleh Tommy Suprapio

{20406) sebagal sociof reality astar partisipan.

2.1.2 Negosiasi dalam Kounteks Kemunikasi Antar Pribadi

Seperti vang teflah dipaparkan di atas. bahwa negosiasi pada
prinsipnya iogin mencapai kesepakatan dan awan kescpakatan /
konsensus dari pihak — pihak vang sedang melakukan perundingan.
Negosiasi dilakukan karena ada perbedaan kepentingan diantars
kedua pihak, sehingga perlu dilakukan melalut pendckatan antar
pribadi. Artinya bagaimana kedua pihak berupava menjadi pribadi -
pribadi vang secara bersama - sama mampu mencapat kesepakatan
bahwa masalab yang divundingkan lersebut dapat diselesaikan
dengan balk dan atau memperaleh kesepakatan wir — win. Jika ini
terjadi maka hasil dari proses komunikasi dalam negosiasi menjadi
milik bersama. Hal inilah hal yang paling hakiki dalam proses
negoesiasi.

Negosiasi biasanya ditempatkan dalam  konweks komunikasi
antarpribadi, Verderber (1984) mengemukakan babwa komuonikasi
antarpribadi merupakan suaty proses interaksi dan pembagian makna

yang terkandung dalam gagasan — gagasan maupu pérasaan.
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Komumkasi antar pribadi veng dimaksud disini alab proses
komunikasi yang berlangsung antara dua orang atau febih secara
tatap muka, sepertl yang dinyatakan R. Wayne Face dalam Cangara
{2000)

* Komunikasi amar pribadi adalah komunikasi yang berlangsung
antara dua orang atau lebih dan adanya proses tatap muka.”

Dalam negosias) tenjadinya proses latap muka antara pegosiator
dengan klien (komunikan). Keduanya melakukan bentok komunikasi
antar pribadi sebagei bagian dari rangkaian proses komunikast yeng
terjadi dalam negosiasi.

Cangara {2000 . 33) menjelaskan babwa menunut sifainyva,
komunikasi antar pribadi dapat dibedakan atas dua macam, vakni ;

o Komuwmikasi Dradik {Dyadic Communication ialah proses
komunikasi yang berlangsung antara dua orang dalam siiuasi
ttap muka dan dapat dilakukan dalam tiga bentuk, yakni
percakapan, dialog, dan wawancara. Percakapan berlangsung
dalani  suasana  yang bersahabat  dan  informal.  Dialog
berlangsung dalam situasi yang lebih intim, lebih datam dan
lebil personal, Wawancara sifataya lebih serius, vaknl adanya
pihak yang donunan pada posis: bertanva dan vang lainnya
pada posisi meniawab.

s Romunikasi Kelompok Kecil (Small Group Commnmivation}
ialab proses komunikes: yang beriangsung antwrz tiga orang
atay lebih secara tatap muka. dimana anggola — anggotanys

saling berinteraksi sate sama lain.

Muelihat dua jenis komunikasi antar pribadi di aras serta
disimpulkan  berdasarkan  penelitian, maka negosiasi  antara
negosiator Kepolisian dengan kliennya (komunikannya) dapat berupa
keduanya, Ada disaal negosiator melakukan komunikasgi diadik,
dengan cara - cara percakapan ataupun berbentuk dialog didatam

suaiu kesempatan yang informal misalnya. dapat juga dalam bentuk

Y
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komunikasi kelompok kecil, dimana negosiasi terjadi dengan lebih

dari duz orang dengan masing ~ masing pihak berinteraksi. Sejalan

dengan penjelasan dari Cangara (2000 : 32} yang mengatakan

komunikasi kelompok kegil oleh banyak kalangen dinilai scbagal

tipe komunikasi antar pribadi karena

i

ia.?

Anggota — anggotanya terhibat dalam suatu proses komunikasi
vang berlangsung secara tatap muka.

Pembicaraan beriangsung secara terpotong -~ potong dimana
semua peserta bisa berbicara dalam kedudukan yang sama,
dengan kata lain tidak ada pembicara tunggal vang
mendominasi siluasi.

Sumber dan penerima sulit diidentifikasi, dimana dslam situasi
seperti ini semua anggota bisa berperan sebagal sumber dan
jupa pencrima. Karena itu pengarubaya bisa bermacam —

macanl.

Komunikasi antarpribadt sangat berperan dalam proses negosiasi.

karena komunikasi antarpribadi, sebagaimana dikemuokakan oleh

Litisver: (1594} memihiki dua fungs! utama. yaitu

*

Fungsi Sosiad - sebagat fungsi sosial, komunikasi antarpribadi
mengembangkan hubungan timbal balik, sebab disini akan
terjaci pertukaran informast, dimana dalam proses megosiasi
masing -~ masing pihak akan selalu berupaya memperoleh
kesamaan dan kesetaraan, sehingga kesepakatan akan mudah
lercapar. :

Fungsi Pengambil Keputusan : sebagai fungsi pengambil
keputusan karena delam prosesnya terjadi saling membagi
informasi.  Informasi  werupskan  kurel  utama dalam
pengambilan  keputusan wvang efekuf  Dalam  negosiasi
menghendaki adanya sebuah keputusan yang mengarah pads

persetujuan bersama.
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Dua fungsi menurut Liliweri d1 atas diperkuat oleh teori dari
Cangara mengenai fungsi komunikast antar piibadi, Fungsi
komunikasi antar pribadi {(Cangara, 2000 : 62} lalah -

"Berussha meningkatkan hubungan insani {fwman relationsy,

menghindari dan  mengatast  konflik ~ Kkonflik pribadi,

mengurangt ketidakpastian sesuatu, serta berbagi pengetahuan

dan pengalaman dengen orang lain”

Berikut beberapa pemahaman dalam limghup komunikasi antar

pribadi yang bisa menmberikan sumbangsib bagt proses negosiasi

s+  Mendengarkan Sambil Memahami

Menurut Johnson (1981} dalam Supratikaya {1995 : 43),

QUIH - CATANYR VAR

V. Memberikan parafrase alau tenggapan penih pemahanian
dalam mendengarkan. Cara ini lidak hanya Dbermanfaat
mengkomunikasikan kescdiaan penerima untuk memahami
pengirim tanpa memberikan penilaian atas pernyataan -
pernyataannya. tetapt juge akan sangat menolongnva
menangkap gagasan dan perasaan yang diungkapkan darn

suchut pandangan pengirim,

A%

Pemahaman empattk, yaitn mendengarkan dengan penuh
perhatian  apa yanp diungkapkan orang lain serla
memahaminya dari sudwd pandangan orang ilu. iemyala
juga sangat menolony bagi orang itu. Sebelun memberikan
tanggapan, lebih dulu kita perlu  memahami  sudut
pandangan lawan komunikasi kita. Hanya bila kita sudah
sungguh — sunggub menangkap gagasen ~ gagasan dan
perasaan — perasaannya, maka kila akan mampu
memberikan tanggapan dengan penuh pemahaman atas

masaiah vang dikemukakannya.
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Komunikasi Yang Efektii
Komunikasi  disebut  efektif  apabila  penerima
menginterpretasikan pesan yang diterimanya sebagalmana
dimaksudkan oleh peagirirn, Berikut faktor — faktor penting
dalam menciptakan komunikast yang efektf {Supratiknya,
199353
1. Beherapa Sumber Kesalahfahamoan Berkomunikasi
menurut Johnson (1981) dalam Supratiknya (1995 : 34)
1) Sumber — sumber hambatan yang bersifat emosional
dan sosial kultural,
23 Si pendengar terlalu menghakimi si pambicara dalam
memberikan penilaian.
3} Gagal menangkap meksud pembicaraan,

4} Tidak saling mempercayai.

!x..}

Mengivinmkar: Pesan Secara Efektif menurut Johnson

(1981) dalain Supratiknya (1995 : 35} :

Iy Usahakan pesan - pesan yang dikirimkan mudah
dipahami.

2} Pengirim  harus  memiliki keedibilitns di  mata
penerma.

3) Usahakan mendapatken wmpan balik secara oplimal
tentang pengorub pesan ilu dalam dirt penerima.
Harus  memiliki  kredibilitas  dan  terampil

mengirimkan pesan.

Memahami Sudut Pandang Orang Lain

Agar dapat menyampaikan pesan ~ pesan secara efekuf,
kita perlu memperhatikan sudut pancang lawan komunikasi
kita. Menurut Suvpratiknya (1995 ©  47), sebelum

mengutarakan seswatu kita larus memperhatikan
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1} Sudut pandang lawan kormunikasi kita,

2} Apa yang telah diketahui oleh lawan komunikasi kita
tentang hal yang akan kita ungkapkan ito.

3) Informasi lebih lanjut mana yang dibutubkan dan
diinginkan oleh Jawan komunikasi kita 1entang hal yang

kita utarakan tersebut

Untuk penerimaan pesan secara igpat, periu mengetabui
sudut pandang pengirim. Untuk ite perlu  diperhatikan
(Supratiknya, 1993 : 47} :

1) Sudut pandang si pengirim.
2} Makna pesapn fersebut menurut sudut  papdang st

pengirim.

fnicnsi Dalam Menangeapi Orang Lain
Menurut Johnson (1981} dalam Supratiknva (1993 @ 71).

ada lima maecam intensi {sikap — sikap tertentu} penting yang

sering mempengarubil tanggapan Kita terhadap orang lain

1} Yanggapan eveineidf,
Cenderung menasihati dan memberikan pemlain. dimana
#u mengkomunikasikan sikap evaluatif, korektif, sugestik
atau moratistik. Nasthat dan penilaian pada umumnya
justru menghalangi kita untuk membangun hubungan
dengan orang lain.

23 Tanggapan interpretatif.
Cenderung menganalisis dan menafsirkan masalah vang
dikemukakan oleh pengirim pesan. Pada vomova kita
tidak senang pada orang lain yang merasa lebih wahu
tentang keadaan diri kita. melebihi diri kita sendint. Kita
lebily senang bila orang lain cukup menolong agar kita
mampu berpikir sendiri tentang kesulitan kita dan cara

umtuk mengatasinya.
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3} Funggapon suportif.
Melalui fanggapan yang bersifat memberikan dukungan.
Nartun jangan diberikan secara tergesa — gesa karena
dapat menimbulkan kesan bahwa kita meremehkan
perasaar pengirim pesan.

&) Tunggapan menvelidik.
Dengan cara memberondong  pertanyaan  yang
menimbulkan kesan bahwa pencrima ingin tahu lebih
banyak, ingin mengarazhkan pengirin  pesan  pada
kesimpulan tertentu yang dipikirkan oleh penerima pesan.

5) Memahami.
Tanggapan vang penuh penabaman yang  bersifat
merefleksikan apa vang diungkapkan oleh pengirim pesan
menunjukkan bashwa kita mempunyai intensi untuk

memahami pikiran dan perasaannya.

Sangal penting untuk memahami Hima jenis iangyapan
di atas, sehingga dapat memiiah ~ milah mana vang baik
dan buruk heserta masing — masing dampaknyva. Sehingga
tabu  manga vang harus dihindorl. dan mana vang

bermanfaat digunakan saat proses negosiasi berlangsung.

2.2 Strategi Negosiasi

Negosiasi  merupakan seni dalum berkomunikasi,  Negosiasi
membutubkan kesabaran, kejelian dan terkadang keberanian. Seorany
negostator harus dengan sabar mengikuti tahapan demi tahapan dari proses
negosiasi. Para negosiator juga harus jeli dan 1eliti bersikap dan
mengambil keputusan dalam bernegosiasi. Negosiator pun dituntut unluk
berant mengambil sikap yang tegas bila proses negosissi berlarut — laran

dan mcnampakkan pertanda keluar dari arah pegosiasi vang telah
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disepakati sebelumnya. Karena itu, proses saling bermanuver acapkali
dilakukan,

Sebelum bernegosiasi, biasanya masing — masing pihak merencanakan
pola permainan negosiasi vang terlihat halus namun menjebak lawannyva.
Termasuk pendekatan, sikap, tujuan untuk setiap isu yvang diangkat. lulah
yang bissa disebut Sharegi Negosiasi (Colin Robinson, 1993},

Berikut urntan Strategi untuk bernegosiasi menurul Colin Robinson (1993
. 163y .
L. Meninjou dan Memperbobaorul,
» Dengan  meninjau  Kembali  tujuan  negosias:  yang  1eleh
didefinisikan sebelumnya.
« Libat hasil temuan mengenai siapa lawan anda, pandangan
mereka dan kemungkinan pendekatan yang mereka lakukan,
+ Pahami keipginan lawan,
« Pertimbangkan hal — hai dalam dafilar persiapan yeng

berpotensi bermasalah,

2. SWor
Berguna dalam meagevaluasi posisi negosiasi dan merupakan
bagian yang penting dalam menciptaken suatu strategi. Dengan
menganalisis
+ Kekuatan Anda.
« Kelemahan Anda.
» Kesempatan Anda.

* Ancaman Bagi Anda.

3. Menvrapkan Pilihan,
+ Tidak mencapal kesimpulan apa pun.
+ Untuk mencapat persetujuan dalam isi negosiasi tersebut,
« Untuk mencapai persetujuan dari hal — hal yang diseleksi saja.
» Untuk menyimpulkan persetujuan dard poin - poin lainnya vang

berkaitan.
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4. Penentuon Tempar (Di Tempar Sendiri atau Di Tempuat Lain?),
5. Rungkaion Akiivitas,
Langkah - langkah yang harus digunakan sebagai berikut :
Mengenali permasalaban pokok yang didiskusikan,
b, Mengenall permasalahan di mana persetujvan sepenulinya
atau sebagian harus dicapai.
¢. Mengenali permasalshan dimana perdebatan mengenal
hal ity dapat merugikan anda. Mengkiasifikasikan derajat
kerugan wrsebul,
&, Mengenoli Teknik - reknik yang Tepai.
Langkah akhir dalam strategi adalah memilib teknik yang akan
digunakan dan mengenali kapan saat yang [epat nengpunakanrya.
Pamilikan teknik vang tepat memeriukan pemahaman topik vang
akan dinegosiasikan dan gambaran yang jelas mengenai tujuan —

tujuantya.

Meninjan dan mewperbaharyi jalah dengan meninjau kembali ujuan
negosiasi  vang felab didefinisikan. Apakah wijuan tersebut realists
berkenaan dengan segala hal vang telah dipelajan, apakah negosiator
mengerti mengaps memilih twivan tersebut, apakah  tyjuan tersebut
dijelaskan dengan cukup rinct. Kemudian dengan melihat hasil remuan.
siapa subyek komunikan dan pendekatan — pendekatan seperti apa yang
biasanya mereka jokukan dalam negosiasi. Setelah itu negosiator dapat
memahami keinginan pibak twrsebut, Terakhir, pertimbangkan bal ~ bal
dalam daltar persiapan negosiast yang berpolensi bermasaleh, apakah ada
vang perlu direvisi ulang, mungkin negosiator ingin  mengubah
pandangannya terhadap apa yang dapat dinegosiasikan, seperu ada poin -
poin penling yang baru dirasa perju dinegosiasikan, dan lain sebaginya.

SWOT sebagai dasar acuan negosiator untuk menilai ke datam, dari sisi
kekuatan, kelemahan, kesempatan dan ascaman — ancaman, Menetupken
pitihan. berdassrksn poin yang ditawarkan di atas. negosiator dapat

memilihnya. disesuatkan dengan unsur kepentingan merska  dalam
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negosiasi. Perenconean rempat dan wakiu sudah dipertimbangkan dari
aspek Kenyamanan bernegosiasl. Ranghaion akiivitas menuntun negosiator
untuk memudahkan jalannys negosiasy, dengan sedikitnya resiko vang
harus dihadapi. Pertama, negosiator barus mengenall pokok permasalalan
yang dinegosiasikan. Kedua, apakeh ingin dicapai semua pokok dalam
negosiasi ataukah hanya ssbagian saja. Ketiga dapat meraba bagian -
bagian mana dalam negosiasi yang dapat memugikan pihaknya sendiri.

Persiapan telah dilakukan dan strategi dirwmuskan. Terakhir yang
sangat penting lalah negostator harus mengenali teknik — teknik yang tepat
untuk bemegosiasi. Untuk e diperiukan pernahaman seria penguasaan
topik yang dinegosiasikan.

Setiap orang vang terlibat di dalam kegiatan negosiasl menginginkan
prosesnyva berialan lancay dun mencapai keberhasilan, Ludlow & Panton
(1996 mengaiakan untuk keberhusilan negosiasi memerlukan persiapan
yang efekiifl Pada tahap persiapan diusahakan untuk memabaroi dengan
jelas hal — hal yang berpotensi konflik. Kerjasama dan komprom dapat
digunakan untuk mencapai persettjuan. Jika i tidak dilakukan, ruang
gerak untuk proses negosiasi akan semakin terbaias don membual situas
masing -~ masing menjadi  terpojokkan dan  gkan  memimbuikan
ketidaknyamanan. Hal ini akan mcenimbulkan sikep ~ sikap yang negatit’

‘}"aug berkembang menjadi antipati terhadap kerjasama ataw bahkan
menolak untuk mencapai kesepakatan karena argumentasi atau perasaan
pihak lain kurang dipertimbangkan.

RKegayslan dalam mencapsi kesepakatan tersebut karena kwrang
mempertimbangkan kekuatan {power} dari kedua pibak. Sejaub mana
kekoatan tersebul dapat berpengaruh terhadap hasil negosiasi. Siwasi -~
situas) semacam itu sebagian besar terjadi karena pilak — pihak yang
bernegosiasi bersikeras menyalakan dan memperiahankan posisi mereka.
Jelas dalam situasi denikian negosiasi sama sckali udak akan mencapai

kemajuan,
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Untuk menciptaken suasana vang tepat dalam bernegosiasi, agar
suasana negosiasi tersebut berpengarub besar terhadap perkembangan
kearah hasii — hasil positif, maka strategi vang paling tepat adalah vang
efektif diterapkan dalam konteks situasi negosiasi vang sedang
berlangsung. Sedang konteks tersebut berkaitan dengan penciptaan
suasana yang konduosif

Strategi diperiukan delam berneposiasi bila antara lain (Barnes, 20043 :

» lngin mengubah harapan pihak fain.

» Ingin memperpleh informasi darl mereka.

» Ingin meningkatkan posist tawar.

Dalam kaitan dengan strategi tersebul, maka hal vang tak kalal
pentingnya adalah bagaimana mampa menciplakan suasana negosiasi yang
kendusif untuk mendukung  sirategl  yang  diterapkan. Maka perlu
mendesain suasana borunding sedemikian rupa, sehingga komteks untuk
membangun hubungan yang lebih baik sebagaimana dikemukakan Bames

(2064 ) akan lebih mudah wreipta.

2.2.1 Komunikisi Persuasif dalam Strategi Negosiasi dari Perspekiif

Karakteristik Sember

Sebagaimana dikemukakan diatas bahwa negosiasi  adalah
kegiatan pertemuan fatap muka anfarpribadi guna menyclesaikan
perselisihban  tentang  suall  masalah  tertentu  untuk  mencapai
kescpakatan hersama. Dalam pegosiasi, kita akan menggunakan
pringip ~ prinsip komunikasi efekiif, twjvannya adalah agar wde dan
atau gagasan kita depal diterima oleh pthak lawan. Severin dan
Tankard (2005) mengemukakan, persuasi didefimisikan  sebagal
perubahun stkap ekibat paparan informasit dari orang lain, [alam
negosiasi kita haros memiliki kewerampilan berkomunikas) secara

persuasif dengan pihak lawan agar mereka man mengubah sikap.
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Kathleen K. Reardon (1987) menyzbut komunikasi persuasif
dengan persuasi antar pribadi, yang digambarkannya sebagai suatu
aspek dari komunikasi antar pribadi yang mempunyal bentuk khusus,
vaitu © tujuannya sckurang — kurangnya salah satu kemunikator
merubah pikiran, perasaan, atau perilaku komunikatlor yang lain,
Unwek mengubah perilaku dan sikap komunikan agar mengtloud
keinginan  komunikator, maka komunikasi yang persuasif
memerfukan kesungguban sumber (komunikator),

Bettinghaus (1968 : 13) mengemukakan situasi komunikasi yang
persuasif harus melibatkan suatu usaha yang sadar oleh individy
untuk mengubah sikap vang menimbulkan perubahan opini, persepsi.
tindakan. keyakinan, perilaku individu Iain atau kelompok lain
melalui  transmisi beberapa pesan. Hoviand das Jamis dalam
Bettinghaus {1968 : 17} mengemukakan persuas: dilubungkan
dengan perubahan pada sikap, kevakinan dan perilaku, Upaya
komunikasi yang persuasif lergantung pada Sumber, Pesan, dan
Media komunikasi vang digunakan.

Dalam kailan dengan stralegi negosiasi. scorang komuunikator
dalam sebuah negosiasi sejatinya melakukan pendekatan komonikasi
persuasif. Kia sering mendengar bahwasanya saat ini Kepolisian
berusaha bersikap persuesif dan menjauhi sikap represii dalam
menghadap: segala permasatahan di masyacakat luas. Begitu juga
dalam penerapan strategi negosiasi. Dalam strategy tersebut terurai
bagaimana seorang komunikalor dapat mempengaruhi pikiran,
perasaan dan tindakan komunikan, schingga dibarapkan dapat
tercapal ape vang menjadi tujuan akhir dari seorang komunikaior
dalam sebuah negosiasi. Dalam tulisan ini, konmeks persuasi yang
digunakan adalah konteks persuasi antar pribadi,

Herbert W. Simons (1976 : 19 - 21) memberi pengertian persuasi
adalah komunikasi manusia yang dibuat untuk mempengaruhi orang
lain dengan merubah kepercayaan — kepercayaan, nilai - nilai aau

sikap — sikap mereka, Saluran untuk komunikasi persuasi berbeda
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bagl setiap orang. Bagi beberapa orang penggunaan media tertentu
dapat merupakan faktor penting dalam menentukan pilihan. Media
vang tersedia dalam masyarakat begitu mudah dan banyak pilihan,
mulal dari media komunikasl interpersonal sampar dengan media
massa yang lebih luas jangkenannya,

Persuast menurst Herbert W. Bimons (1976) adalah suawu
tindakan manipulasi, tetepl dia juga meninggalkan penerima dengan
persepsi pilthan. Persuasi dittjukan pada memodifikasi tidak hanya
perilaku lahir, telaph juga kepercayaan — kepercayaan, nilai - nilai
dan ateu  periaku.  Kepercayaan, nilal dan  perilsku  adalah
tersembunyl, “di dalam kepsla” fenomena vang keberadsannya
hanva bisa diduga oleh orsng luar. Kina bisa mengatakan bahwa
perilaku, kepercavaan, adaleh pendapatl tentang apa vang bonar atau
mungkin. nilaj adalab pernyataan vang abstrak enwng apa il moral.
apa itu penting. entemg apa i cantik. dan lain sebagainva. Kotika
kedua hal tersebut, yaitu kepercayaan dan nilai - nilai telah berubah.
maka sikap kita tentu juga akan berubah, dan perubahan sikap
tersebut akan berakibat pada perubaban dalam bertindak. dan semus
itu merupakan tujuan dari komunikasi persuasi.

Komunikasi persuasif pada intinys sama dengan komunikasi pada
umumnya. Hal yang membedakan keduanya adalsh terietsk pada
maksud atau tujuan dari komunikator yang melakukan komunikasi.
Bila pada komunikasi umum, mjuan berkomunikasi adalah uniuk
memberikan informasit melalul pesan vang disampaikan, maka pada
komunikasi persuastf tujuan berkomunikasinya adalah unwk
mempengaruhi  gikap bahkan perilaku penerima yang  senyadi
sasaran komunikasinya.

Sebagaimana halnya komunikasi biasa, komunikast persuasif
wemiliki empat elemen © Swnber (Sowrce), Pesan (Message), Media
Channel) dan Pengrima {(Receiver). Dalam penehitian i hanya
difokuskan kepada Sumber {Suwrce} nya, bagaimana seorang Sumber

memegang peranan dalam sebuah negosiasi. Keberhasilan proses

Universitas Indonesia

Strategi Negosiasi..., Gunggi Wasi Bomantara, FISIP Ul, 2008



komunikas) persuasif tidak bisa terlepas  dari  keberhasilan

komunikatornya dalam menvampaikan pesan dan mevakinkan

komunikan tentang pentingnya pesan yang ia sampaiken.

*

Karakteristik Sumber

Yang dimaksud dengan sumber dalam penelitian int adalah
seorang negosiator. Dan Nimwmno {1978 © 106) mengatakan bahwa
ada beberapa hal yang herus dimiliki oleh sumber atau
komunikator, supaya komunikasi itu menjadi semakin persuasif,

vaity ¢

a. Status Komuanikator .

Setiap orang memainkan beberapa peranan depgan menempati
benmacam - macam posisi seperti sebagal scorang mund, guni
jurnalis dan lain — lain. Setiap peranan membawa siatus atag
prestise. Secara umum semakin tinggi status dari posisi dan
peranan yang khusus, maka semakin persugsif komunikator vang
menempati posisi i Yang dikaiakan sumber dalam negosiast ini
schenarnya terdint dari dua orang, dari pihsk Polda Jatim dan
Pihak Terkait. Karena negosiasi sifatnya nhwo way connnunication
{dua arah), Namun dalam penelitian ini hanya menganaliss dari

satu pihak saja. pihak Polda Jatim.

b. Kredibilitas Komunikator

Sumber atau komunikator dari komunikasi persuasif menurud
Hoviand dan koleganya dalam Peity dan Cocioppo {1996 1 61)
bisa seseorang. kelompok atau institusi dan lain — lainn. Agar
supaya suatu percakapan seseorang bisa berpengaruh terhadap
komunikan yang mendengarkannya, maka diperiukan kredibilitas
dari sumber tersebut. dan berdasarkan penelitian semakin tingai
kredibilitas sumber, maka semakin persuasif komunikasi

iersebur,
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Carl Hovland dan koleganya dalam buku Milburm {1991 1 106 ~
110} mengemukakan bahwa sumber atau komunikator yang
kredibel s adalab vang memiliki keahlian fexpertise} dan dapat
dipercaya {trustworthiness). Semakin tinggi keahlian seorang
komunikator, maka semakin tinggl perubahan sikap subjek,
karena sumber yvang tinggi keahliannya bisa lebih persuvasif dari
yang mempunyai keahlian rendah. Sumber yang dapat dipercaya
merupakan aspek pemting yang kedua dari kredibilitas sumber
yang mempengaruhi kepersvasifan dan pesaa yang dibenkan
sumber, Kemudian Carl Hoviand dan koleganya dalam buku
Milburn (1991 © 106 ~ 110} menambahkan maksud mempersuasi
dan keairaktifan fisik dan model presentasi juga menjadh
karakteristik sumber atau komunikator. likz orang dirasakan
tidak mencoba univk mempersuasi seseorang, orang itu akan
terlihat jujur dan dapat dipercayva. artinya komunikas) 1tu akan
persuasif, tetapl kalau orang dirasakan mencoba mempersuasi
orang lain. maka komumkasi itu tidak akan persuasit.

Pan Nimme (1978 ; 106) beranggapan babwa komunikator yang
mmemiliki keshlisn, kemampuan, dapat dipercaya, dan berwibawa
dianggap kredibel. Semakin tinggi kredibilitas komunikator.
maka semakin persuasif komunikasi tersebut.

Tiga komponen perilaku  yang mempskan  alat  dalam
menciptakan suatu keberadaan yang menyenangkan menurut
McCrokey, Jensen & Valencia (1973) dalam Lewicki, dkk
(2003), yaitu:

1. Composure (Ketenangan / Kesabaran)

2. Sociabitity {Keramahan)

3. Exmroversion (Terbuka)

Sescorang yvang kelihatan ragu - ragu. cemas, tak past ketika
memberikan informasi tidak semevakinkan orang yang tenang,
percaya diri. dan menyenangkan. Seseorang yang bersahabat,
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terbuka lebih mudab untuk berbicara dari pada orang yang
tidak ramah, kasar, dan sombong. Seseorang dengan gaya
vokal vang dinamis dan cars penyampaian vang kual sering
lebih persuasit dart pada vang tidek menggupakan atribut ink
Frustworthiness dan gualificarions adalah karakier vang lebih
powerful dalam menentukan persepsi kita tentang kredibilitas
orang lain daripada self — presenration nye, terapl semuanya

memainkan peranan yang signifikan,

2.2.2 Fahtor Etos Komunikator dalam Strategi Negosiasi
Selayaknva sebagai komunikalor, nogosiator hargs memahami
etos komunikator yakni memiliki kepercayaan pada komunikator
{sonrce  credibiliy) dan dava  wwrik  komunikator  {sowrce
artracrivengss). Kedua komponen komunikator 1tu merupakan faktor
vang menentukan keberhasitan komunikasi. Berikut 2 (dua) dimensi

mepurut Tommy Suprapto (2006 : >4} ;

{. Dimensi Kredibilitas

Keporcayaan  kepada komunikator ditentukan  oich
keahliannys dan bisa tideknya iz dipercaya. Komunikator
mempunyal ectos tinggi. jika ia mempunyal kemampuan
tinggi dalam persuasif. Adapun jenis kemampuan untuk
mengungkapkan ide dan atau gagasan yaitu, efos. pathos dan
togos.
Lros, melipuni kecakapan, percaya dirl, mengetahui fakia dan
berbicara jelas (fmtefligence), karakier yang baik. jujur dan
adil serta memiliki reputasi yang batk (karakfer). dan
memiliki kemavan yang baik dan pernvataan yang past

{poadwill}
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Parhos, meliputi kemampuan membuat komunikan merasa
sejuk. mencintai, dan membangkitkan kepercayaan dini serta
mernbangun semangat,

Logos, meliputi kemampuan menyampaikan informasi,
menampilkan paya bicara  yang menyenangkan dan

kemampuan berbicara efeknuf

Dinmensi Daya Tarik

Dava tarik merupakan sesuatu yang sangat manusiawl.
Tidak dapat dipungkiri khalayak akan sangat tertarik kepada
komunikator, karena memiliki kesamaan suku atau agama,
atau jugs tertarik karena memiliki hobi vang sama dan
penampilan cara berpakaian dan asesons yang menawan.
ava tarik komounikator akan berpengaruh pada proses
komunikasi, Qleh karesa itu. seperti vang disampaikon
Schrasnm {dalam Ardiyanto dan Erdinaya, 2004} mengatakan
bahwa  apabiia  kim  berkomunikasi, kita  sedang
mengusahakan  kesamaan  antara  komunikator  dengan
komunikan dengan twijnan membangun dava tarik dan
simpatik. Yang dimaksud dengan kesamaan ini. adalab
kesamaan  sosfologis, psikologis dan  fisik. Kesamaan
sosiologis, vakni komunikan hanya tertarik kepada
komunikator karena mereka mempunyal status sosial yang
sama dengannya, Misalnya dalam sebuah negosiasi bisnis,
jika lawan negosiasi adalah setingkat general manager. maka
scbaiknya harus menyediakan pula negosiator setingkat
general manager pula.

Berkorelasi dengan perspektif Teori Sosiometrik oleh J.L.
Moreno (Goldberg & Larson, 1985 : 35):

? [ndivide dalam kelompok yang merasa mempunyai

ketertarikan satu sama iain akan lebih banyak melakukan

tindak komunikasi. Sebabknya individu vang saling
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bertentangan {tidak mempunyai ketertarikan  antar

pribadi} hanya sedikit atau kurang dalam melaksanakan

tindak komunikasi ™.

Dengan menggunakan teori ini kita dapat mengukur dan
menentukan bagaimana sebuah komunikasi mempunyai
keterpaduan dan produktif

Hal di atas terkait dengan salah satu unsur pokok dalam
pola negosiasi memurut Bill Scott (199% . 109}
“...Menciptakan iklim yang ramah, mantap dan peauh

kerjasama.”

Berikut tabel Strategi dalam pemilihan komunikator (negosiator)
serta perannya dalam suatu kelompok, atau organisasi, menurut Bili
Seott {1999 - 122):

TABEL 2.1
STRATEGI DALAM PEMILIHAN KOMUNIKATOR (NEGOSIATOR)

LEVEL PELAKSANA NEGOSIASI PENCAPAIAN

ATAS TOP LEVEL | STRATEGLS
........ MIBDLE LEVEL MENENGAH TAKTIS

BAWAH LEVEL BAWAH “ TERNIS
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2.3 Konflik

Menurat Barbara Sallest (1976) mendefinisikan konflik sebagai
benturan strukiur dalam masyarakat yang dinamis, anfara strokior vang
dominan dan struktur vang minimal. Motifnya adalah penguasaan sumber
dava dalam masyarakat, baik sumber dava poliik maupun ¢konomi.
Schermerhon, Hunt dan Osborn dalam Barbara Sallert (1976} menystakan,
konflik terjadi saat muncul keridaksepakatan dalam sedting sosial yang
dapat ditandai dengan friksi emosional antara individu atau kelompok.

Kemudian Johan Galung (1999), mendekau defimisi konflik dalam
perspekiif resofuiif, menurutnya konflik segala sesuaty yang menyebabkan
orang terhalang umuk moengakivalisasikan potensi dirt secara wajar
Penghalang yang dimaksud adalah sesuatu yang schenarnya bisa
dihindarkan. Atau, konflik itu dapat dibindarkan atau penghalangnya yang
disingkirkan.

Unsur — unsur konflik antara lain :

& Ada dua piliak atau lebikh vang terlibat, jadi ada interaksi antara

mereka vany terfibat tersebut,

b. Ada wijuan vang menjadikan sasaran konlhik. tujuan itaiah yang
menfadi somber konflik,

t. Ada perbedaan pikiran, perasaan dan fndakan diantara pihak -
nihak vang teriibat konilik dalam rangka mencapat tujuan / sasaran
konflik.

d. Ada situasi konflik antar kedua belah pihak vang bertentangan, ini

meliputi stuasi antar pribadi, anlar kelompok maupun organisasi.

Sedangkan Daniel Webster dalam Pickenng (2001} sebagaimana
dikutip Partao (2008) mendelinisikan konflik sebagai :
1. Persaingan atau pertentangan antara pihak — pihak yang tidak
cocok satu sama lain,
2. Keadaaan atau perilaku yang bertentangan (misalnya, pertentangan

pendapat, kepentingan, atau pertentangan antar incividu).
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3. Perselisihan 7 perseteruan akibat kebutuhan, dorongan, keinginan,
atau funtutan yang bertentangan.

Dalam kasus vang diangkat dalam penelitian mi sebetuloya belum
mengarah pada konflik secara akut {(konflik skala besar} dimana
mayarakat di Porong bertindak desirubfif. Ttu belum ierjadi. Namun
bisa saja terjadi cepat atau lambat, karena banyak faktor pemicunya
yang sudah terdeteksi. Definisi ~ definisi di atas membenkan
gambaran bagaimana konflik itu secare garis besarnya. Dalam tragedi
semburan umpur Lapindo sudah terjadi konflik skala kecil, msalnya
seperti warga bentrok dengan aparst karena warga menutup akses
jalan, namun sampai saat i belum terjadi suatu konflik skala besar
yang bersifat destruktif {merusak), menyebabkan keadasn menjadi
chaos, massa anarkis, serfa jatuhnys banyak korhan iiwa. Hal inilah
yang ditakutkan tefadi. Dan hal ini jugalah vang harus diwaspadai
serta dicegab oich pihak Kepolisian dengan bagaimana meresolusi
benih ~ benih konflik tersebut. Seperti yang sudah dipaparkan dalam
halaman — halaman sebelumaya, benib — benih alau sumber konflik di

Porong Sidoarjo akan serta merta membentuk Eskalasi Kornflik.

| Eskelsai
Honhik
K“"W[ il

GAMBAR 2.2
ESKALASI KONFLIK

Sumiber : Diana Francis, 2008
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Ada beberaps metede mencegah terjadinya konflik, Jackman (2004)

mengatakan ada 2 (dua) mencegah konflik, yaitu :

{. Komunikasi Terbuka
Melalui komunikasi terbuka dan mempersiapkan kondisi
{ertentu yang membantu orang lain berkomunikasi bisa menjadi

faktor penentu dalam menghindari konflik,

2. Mengenall Kebuinhan & Kekhovarivan
Denpan cara melihat dan mengamati reakst lawan. Apabila
lawan terlihat tegang dan tidak sesuai dengan yang diharapkan,

bercobalah untuk berempati dan bersimpati,

Kedua hal di atas tercakup dalam nilal — nilal negosiasi. Dalam
bernegosiasi melakukan komunikasi secara terbuka. sevta dengan sikap
empali dan simpati yang perju dikedepankan sebagai pembuka jalan
menuju basit akhir negosiasi vang efekuifl

Konfitk dapat umbul apabils muncul suatu pemahaman vang tidak
sejalan dianara beberapa pihak. Sclain iw dapat timbul sebagai akibat
adanya pertentangan kepentingan dan tujuan antara individu alau
kelompok. Karena itu, konflik merupakan suatu kenyatoan yang tidak
terhindarkan jtka pihak - pihak yang bertentangan tidak memiliki
pemahaman yang sejalan. Dalam kehidupan manusia. konflik adalah
suatu yang bissa terjadi. Akan ietapi konflik herdarah dan bersifa
komunal scrta menimbulkan banyak korban adalah suatu yang tidak

biasa dan sangat merugikan kita semua.

Berkailan dengan sumber teriadinya konflik, Simon dan Deka

Ibrahim {2002}, menggulirkan 2 {dua) teori yaitu ;
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1. feori Kebutuhan Manusio
Menurut teort kebutuhan manusia, konflik dapat terjadi karena
kebustuhan © fisik, mental dan sosial yang tidak terpenuhi atau yang
dihalangi.
2. Feori Identitas
Dalam teort mi dissumsikan konflik disebabkan oleh karena
identitas vang ferancam dan sering berakar pada hilangnya sesuatu

atau penderitaan di masa lalu yang tidak terselesaikan.

2.3.1 Peran Kepolisian dalam Menecgah Potensi Konflik

Penanggulangan konflik dapat berjalan secara optimal bila
dilaksanakan dengap strategd yamg tepal. Strategi penanggulangan
konflik harus sesuai dengan sifar dan proses wriadinya konlhik vang
disesuaikan dengan tingkatan kerawanan serta dilaksanakan tidak
hanya oleh aparat Kepolisfan saja sebenarnya, namun harus secars
berswuma selurnh instansi / institosi dan masyarakat secara terpadu.

Apabila menengok ke belakang, penanganan konflik dimasa lalu
lebihi banyvak menggunakan pendekatan represif yane berujung
meitimbulkan korban jiwa maupun kerusakan infrastrokeur pelavanan
publik dan aset rakyal, dan vang lebih berbahaye lagt memurnicutkan
dendam  vang berkepsnjangan terhadap  pemernintah  {aparat
keamanan). Disamping #tu. penvelesaian konflik dengan cara
demikian  dipandang melanggar hak  agasi  manusia. serta
rmenyebabkan konthk semakin berlarut — larut.

Menurut Iman Haryatna datam Jurnal Peninghatan Penyelesaian
Persocdun  —  persecion  Konflik. POLHUKAM (2007 . 48)
mengatakan bahwa Kepolisian sebagal lembaga publik yang
mewskill TLegitimize Violence” (Jim L. Munco, 1973} dalam
pelaksanaan lugasnya dicegah adanva “Excessive Fivlence” karena
dalam alam demokrasi Kepolisian harus menghindari penggunaan

kekerasan kepada masyarakat dengan prinsip © “The Police is to
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Limit Viglence ané Protect Citizen from Viclenve” {(Edward Al
Thibauh, 2002).

Dengan memperhatikan pada potenst konflik yang terjadi, maka

ada beberapa upaya antisipasi yang dapat dilakukan oleh Polri, antara

lain {Iman Haryatna dalam Jurnal Peningkaton Penyelesaian
Persoalan — persoalan Konflik, 2007 1 49):

Preemtif
Preemtif dalam tferminolog! Kepolisian dapat  diartikan
scbagai tindakan mendahului sebelum umbulnya swatu masalah
aar tindakan Kepolisian wnunk meniadakan takor - fakior
korelatif kriminogen veng ada dalam semue aspek kehidupan
masyarakal. Antara lain ¢
I, Melskokan  dewkst dmm dan mengkapg osccara
berkesinambungan sctiap perkembangan lingkungan siratcgis
yang potensial menimbulkan konflik baik vertikal maupun

horizomal.

{ot

Menyusun sistem peringatan dint dan tanggapan dim konflik
dalam rangka mencegah konflik dan disosialisasikan kepada
masyarakat dengan melibatkan instanst dan tokobh — tokoh
masyarakat, maupun LSM ~ LSM.

3. Melakukan pemetaan terhadap kerawanan — kerawanan sosial
yang potensial memunculkan kontlik. batk di bidang Trigatra
{zeografi, demografli dan sumber daya alam} maupun di
bidang Panca Gaua (deoloui. politik / hukum, sosial
ekonomi, sosial budaya dan keamanan),

4, Melakukan penggalangan  terbadap berbagai  komponen

masyarakat vang dapat menjadi sumber kounflik, dengan

mengedepankan fungsi intelijen dan terhadap masyarakat
vang sudah tergalang supaya membuat suatu kowitmen untuk

membantu Kepolisian dalam meniaga stabilitas kamtibmas.
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Meningkatkan peran serta masyarakat (termasuk tokoh agama
dan fokoh masyarakat) yang terkoordinir perlu digalakkan,
mengingal £re Civil Sociery. masyarakat menjadi kekuatan
vang paling dominan dalam berbagai aspek, masyarakat tidak
lagi meniadi obvek tetapi subyek atau dengan kata lain
mempunyal  kedudukan yang setara  schingga perannya

dikarapkan dapat lebil optimal.

Preventif

Tindakan preventif adaluh suatu tindakan Kepolisian untuk

mencegah tenadinya suaty peristiwa pidana atan dengen kata lain

untuk meniadakan niat dan kesempatan bagl para pelaku untuk

melakukan suatu kejahatan.

Dengan denvkisn tindakan atau upaye preveatdl dalans

sntisipast persoalan — perscalan konflik dilakukan dengan usaha

pencegahan supaya tdak terjadi konflik dengan cara — cara

sebagal berikul

i

[

[¥]

Menggalakkan sistoin  pengamanan  lingkungan dengan
melibatkan masyarakat dan tokoh masyarakat.
Melaksanakan pengamanan, penjagaan, dan patroli secara
berkesinembungan terbadap sumber - sumber terjadinya
konflik yang ada ditengal — tengah masyarakat, dengan
melibatkan instansi terkait dan tokoh — tokoh masyarakat
untuk memberikan perlindungan dan pengavoman pada
masyarakat,

Melakukan dialog antar etnis dan wkar menukar informasi
denpan memaniaatkan lembaga adal masvarskat dengan
melibatkan tokoh — tokoh masyarakat (tokoh agama, wkoh
adat. wkoh pemuda) guna terwujudnya keharmonisan antar

elpis.

Universitas Indonesia

Strategi Negosiasi..., Gunggi Wasi Bomantara, FISIP Ul, 2008



44

4. Menempatkan personil Polrl yang mampu berperan sebagai
mediator dan negosiator serta mampu bekerja sama dengan
masyarakat dalam menyvslesaikan konflik.

5. Memisahkan berbagai kelompok dalam masyarakat yang
potensial menjadt  penvebab munculnys konflik, dan
melakukan pengamanan seria penjagaan terhadap kelompok
- kelompok wang telah  dipisahken ontuk  diberiken
pemahamen  dan  pengertian  bahwa  perscalan  vang

meninbutkan konfhk tersebut akan diselesaikan secars

proporsional dan profesional.

Represif (Penegakan Hukum)

Penegakan hukum adalah proses dilakukannya upays untuk
tegaknya atau berfungsinya norma — norma hukum secara nyata
sebagal pedoman perilaky dalam kehidupan bermasyarskar dan
bernepara. Berkallon dengen itu, maka pepegakan hukum dalam
upaya menvelesatkan konflik vang sudah meningkat menjadi
gangguan dan ketdakieriiban sosial, tetap mengacu pada
terwujudnya kondisi keamanan dan keteruban masyarakal vany
kondusif dengan tetap menjamin boerfungsinyva norma — orma
hukum yang berlaku, dengan langkah — langkah sebagai berikut
. Melakukan penyehdikan dan penyidikan untuk mengetabui

penyebab dan  sumber terjadinva  konflik,  sehingga

memudabkan uniuk menentukan skala prioritas dalam upaya

penegakan hukum.

£

Mengidentifikasi pimpinan — pimpinan kelompok, provokator
- provokator, dan pihak ketiga vang memanfaatkan keadaan

untuk melaksanaksn nindakan kriminal

}4)

Melakukan penangkepan tethadap para pelaku 7 kelompok
perusak dan melokalisasi agar menjadi kelompok -~ kelonipok

keeil. dan melakukan upaya paksa lain berupa penggeledahan
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dan penyitaan terhadap teinpal atau benda yang ada hubungan
dengan suatu kejadian atau peristiwa pidana.

Bila memungkinkan, upayakan penyelesaian dengan dialog
{musyawarah) agar tidak menimbuikan konflik vang meluas
dan berkepanjangan.

Penegakan hukum terbadap pelaku pelanggaran hukum
secara funtas, tepas, dan tidak diskriminatif dengan tetap

menjunpung tinggl Hak Asasi Moanusia dan supremast sokum.

Masih  menurut  Iman  Haryamna, bahwa  untuk
melaksanakan tugas pokok, Kepolisian memiliki dua fungsi
utama, vaitu fungsi preventil dan fungsl represif. Didalam
melaksanakan fungst preventif atan  uotuk  melakokan
pencegahan, Kepolisian berkewapiban melindungi negara
beserta lembaga — lembaganva, ketertiban, ketaatan umum,
orang — orang dan harta bendanya dengan jalan mencegab
dilakokannva perbuatan — perbuatan lainnya vang pada
hakckatnya dapat mengancam dan membahayakan ketertiban

LHTIU,
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2.4 Kerangka Konseptual

Permasalaban
P Lurspur
i Sitdoarfo

Potansi S Eskalasi
Kotk 3 Ronllik

Stratagl
Magoslasi
dongan
Kontahs
Kamunikask
Persuzeil &
Kamunikast
¢ Antar Pribad
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Ti Kondisi &
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BAB 3
METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Pendekatan Penelitinn

Pendekatan yang digunakan penmulis pada penelitian ini adalah
pendekatan kualitatif. Memurut Moleong (1991 : 3) tentang pendekatan
kualitatif :

“Prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa kata ~ kata
tertulis atau lisan dari orang — orang dan perilaku yvang diamati™.

Sifat penelitian kualitatif yaitu guna melakukan peselitian latar alamiah
pada konteks dari satu keutuhan atau secara holistik (Moleong, 2002 | B}
Sejajar dengar itu, Newman (2003 © 542) menyatakan bahwa pendekatan
kuahtatif digunakan untuk menangkap aspek -~ aspek dunia sosial
{misalnya, pandangan, lingkungan, bau — bauan) yang sulit divkur dengan
angka — angka.

Terdapat beberapa pedoman yanrg dapat digunakan untuk menentukan
kapan suatu penelitian  harus menggunakan pendekatan kualitatif
{Poerwandari, 2001 : 31) yaitu :

I. Bila seseorang tertarik memahami manusia dalam  segala
kompleksitasnya sebagai makhluk vang subyektif, Ini berartt yang
akan menjadi pertanvaan adalah ‘Aow’ dan “wiy' yang akan
menghasilkan jawaban tentang proses.

2. Bila penelitian lersebut membutuhkan suetu pemahaman yang
mendalam (in depth) dan khusus. Pemghaman ini tidak dapat

diperpieh jika menggunakan pendekatan kuantitatif.

Metode penelitian yang digunakan ialah studi kasus. Pengertian studi
kasus menurut Maxfield (1930) dalam (Nazir, 1999 : 66)
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Penulisan tentang status subvek penclitian yeng berkenaan dengan
suatu fase spesifik atau khag dari keseluruhan personaliias, Subyek
penelitian  bisa sajs  individu, kelompok, lembaga, maupun
masvarakat. Dalam studi kasus peneliti ingin mempelajari secara
intensif latar belakang seriz interaksi lingkungan dari unit ~ unit

sosial yang menjadi subyek.

Menurut Schramm dalam Agus Salin (2001 @ 93), studi kasus adalah
suatu peadekaan untuk mempelajan, menerangkan atau menginterpratasi
suaty kasus dalam konteksnye secara natural tenpa adanya intervensi darn
pihak luar.

Penelitian yang dilakukan int berusaha menyajikan gambaran yang otub
tentang sirategi negosiasi Polda Jatim dalarmn pencegahan terjadinys
konflik. Bagaimana pimpinan Koepolisian setempat melakukan strateg
negosissi sgar eskalasi konflik yang ada dapal diminimalisir sekeci
mungkin agar tidak menjadi klimaks konflik, digambarkan secara utub dan
alami oleh peneliti, sehingga digunakan metode penelitian studi kasas
dalam mengka)i penmasalahan tersebut,

Denzin {2000) membedakan 3 tipe studi kasus. vamu fmirimsic cose
stecly yang dilakukan jika peneliti ingin smemashemi secara ulih afau
memahami febih baik suaty kasus khusus. nstrumental case siudy vang
dilakukan untuk memahami suatu isu secara lebih baik, dan juga uotuk
mengembangkan teor, dan terakhiv colfective ease study yang digunakan
untuk memehami suatu fenomena, populast dan kondisi umum dengan
lebih mendalam. Berdasa;kan ketiga tipe studl kasug yang dikemukakan
oleh Denzin tersebut, maka penelitian ini termasuk kedalam penelitian
dengan studi kasus tipe pentama yaitu imfrinsic case study vang ingin

memahann suaty kasus tertenly secara lehih haik,
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3.2 Sifat Penelitian

Penelitan int bersifat deskriptif kualitatif vaitu penelidan vang
digunakan untuk menggali dan mencart sertz memabami ancka informasi
dan data tentang fenomena vang berkembang. Data — data tersebut
merupakan data yang dikumpulkan berupa kata — kata, gambar, tulisan
ataupun perilaku yang semuanya dilibat dan dirasakan secara langsung
ketika penclitian dilakukan.

Menurut Nawai {1983 : 63) tentang penclitian yang bersifat deskripuf’:
“Prosedur pemecahan masalah  yang  diselidiki  dengan  jalan
menggaimbarkan atau melukiskan keadaan pada saat sckarang berdasarkan
fakta - fakta yang nampak sckarang”

Menurat Jalaluddin Rakhmat, penelitian kuaalitatif adalah sebuzh proses
penyelidikan untuk memahami masalah sosisl alsu masalah manusia,
berdasarkan pada penciptaan gambaran holistik lengkep vang dibentuk
dengan kata — kata, melaporkan pandangan informan secara terperines, dan
disusun dalam sebuah latar dimiah (Rakhmat. 1995 : 19},

Masilhh meonurmt Jalaluddin Rakhmat bahwa jenis kajian deskriptf
kualitatif’ im banva memaparkan situasi dan kendisi, dan tidsk mencari
atau menjelaskan habungan, juga bukan mengkaji hipotesis atau membuat

prediksi (Rakhmat. 1995 : 243,

Adapun lujuan utama dari penelitian kuslitatifind adalah
i Menangkap makna dan membangun pemahaman — pemahaman

vang benar dari sesuatu vang dieliti.

b

Pemahaman tentang makna atas sesuatu yang diteliti tersebut
ditopang oleh saling pengertian.
3. Mengembangkan sensitifitas dari konsep ~ konsep vyang

digunakan dalam penefitian.
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Menurut Rakmat (1995). penelitian deskriptif ini bertujuan untuk

menggambarkan sifat situasi yang tengah berlangsung pada saat riset

dilakukan dan memerikss sebab — sebab dari suatu gojsla rertenu,

3.3 Teknik Pengumpulan Data

a.

Teknik pengwmmpulan data yang digunakan dalam penelitian (m adalah :
Observasi / Pengamatan
Menurut Yin (1897 . 144 - 147) tenlang observasi
Observasi adalah pengamatan yang mebpoli kKeglatan pemuatan
perhatian terhadap sesuatu obyek dengan menggunakan seluruh alag
indera atau pengematan langsung. Observasi dapat dilakukan dengan
dua cara, yaitu:
s Observasi non - sistematik : Chservasi veng dilakukan oleh
pengamat dengan tidak menggunakan instrumen pengamatan.
=  Observasi sistematik  : Observasi  yang  dilakukan  oleh
pengamat dengan menggunakan pedoman sebagai instrumen

pengamatan,

b, Wawancara Mendalam (Indepth Interview}

Wawancara adalah merspakan sumber esensial bagi siudi kasus.
Bentuk wawancara adalab dimana penulis dapal bertanya kepada
responden kunci (4ey informan) tentang fakta - fakta suatu peristiwa
disamiping opini mercka mengenai peristiwa vang ada {Dedy Mulvana,
2002 - 180,

Dalam penelitan ini digunakan indepth interview / wawancara
mendalan vaitu dengan mengajukan pertanyaan - pertanyaan langsung
kepada pihak vyang terptlih. Proses pengumpulan data dengan
wawancara mendalam  adalah  dengan  menggunakan  informast
interview melalui informasi — informasi dari key person vang

pemilibannya didasarkan kepada orang — orang vang menduduki posisi
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kunci : dengan harapan dapat memberikan informasi yang akuwal
tentang berbagai aspek penelitian. Pemilihan teknik ini dengan tuuan
mengungkap data mendalam dan personal sehingga dapat menggali
data lebih dalam. Agar pelaksanzan interview dapat terkonirol dan
fokus kepada pokok permasaiahan, maka perip dibuat panduan
pertanyaan — pertanyaan (guide interview) vang dibuat sedemikian
supa. Dilakukan pertanyaan vang bersifat terbuka, dimana hal ini dapat
membuat  key informan  dan  informan memberi jawaban  atau

penjelasan vang lebth tepat, jelas dan tidak terbatas.

Dalam penelition deskriptifl kualitatif tidak dikenal istilsh responden
stau populasi. Yang biasa disehit dalam  penelitian int vaiw
narasumber atas informan vang berfungsi untuk memberikan mformasi
vaug leblh mendalam dan Jebih banvak mengetahai tentang fenomena
vang akan ditelitl, Dalam menentukan informan tidak ditentukan
berapa jumlahnya, yang penting dapai memberikan informasi tentang

hal tersebut sesuai dengan kapasitas wforman terscbut,

Dokumen
Menurut Yin (1997 weatang Dokumentasi ©
Mengumpulkan dokumen — dokumen perusahaan sebaga) penambab
bukii dari sunaber — sumber lain. Jenis — jenis dokumen ersebut dapat
berupa :
o Surat, memorandum dan pengumuman resmi.
» Agenda, kesimpulan - kesitmpulan pertemuan dan laporvan —
laporan peristiwa tertulis lainnya,
+  Dokumen — dokumen administratif proposal, laporan kemajuan
dan dokumen ~ dokumen intern lainnya,
« Kliping - kliping dan antikel — artikel lain vang muncul di

modi massa.
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Menurat Creswell {1994 ¢ 150 — 151) Dokumen terbagi kedalam
dua beatuk vaito:
«  Dokumen Publik : Terdirl dari catatan pertemuan dan surat
kabar.

» Dokumen Privat : Terdiri dar jumnal, diari dan surat.

Sedangkan Lexy I Moleong (2002 - 161 ~ 163} menyebulnya

dengan ©

¢ Dokumen Pribadi : mervpakan catatan atau karangan sesecrang
secara  fertulls  tentang  tindakan, pengalaman  dan
kepercavaannya, misalnya buku harian, surat pribadi atau
autoblogyall. Pengumpulan dokumen pribadi ini dimaksudkan
untuk memperaieh kejadian nyaia tentang situas: sosial dan arii
berbagai faktor di sekitar subjek penelitian.

e Plokumen Resmi : Terbagi aws dokumen intermal berupa
memo, pengumuman, instruksi,  aturan  suatu lembaga
masyarakal lertentu yang digunakan di kalangan sendin.
termasuk juga faporan rapat dan lain sebagainya. Selain il ada
dokumen eksternal berupa bahan -~ bshan infommasi vasg
dihasilkan oleh soatn lembaga sosial. misalnya majalah
buletin, pernyalaan dan beria vang disiarkan kepada media
massa. Selain itu juga ada dokumen berupa foto - toto tentang

terjadinya suatu kegiaian.

3.4 Unit Analisis

Proses analisa data dalam penelitian ini adalah menganalisa data yang
dihasiltkan dari wawancara dan dokumentasi yang dilaksanakan sejak
dimulainya penelitian ini, Menurut Moleang {2002 : 166} teniang unit

analisis
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Unit analisis adalah sawan yang biasanya ditetapkan  didalam
rancangan penelitian. Keputusan tentang sampel, besarnya dan strategl
sampling itu pada dasarnya bergantung pada penetapan satuan kajian.
Terkadang satuan kajian bersifat perorangan, maka pengumpulan data
dipusatkan  disckitarnya seperti kegiatannya, hal - hal yang
mempengaruhi, sikap, dan sebagainya. Ada juga dalam bentuk non -~
individu atau  kelompok dimapa masing - masing kelompok
memperlihatkan sesuawy yang barangkali cirinya berbeda, maka setiap
satian kapan memberikan kesempatan bagi pengumpulan data secara
tersendin, fokus vang tersendird, tingkatannya yang berbeda sehingpa

penarikan kesimpulan membawa perbedaan pula.

Berdasarkan permasalahan vang akan ditelig, maks penelitisg skan

dilaksanakan pada unit analisis institusi Kepolisian Daerah Jawa Timur.

3.5 Pemilihan Infarmun

[nforman menurut Newman (2003 : 373} adalah seorang dengan siaps
penelit lapangan mengembangkan suatu hubungan dan siapa yang
bereerita tentang.  atan menzinformasikan sesuatu  tentang  lapangan
penelitian. Informan itu adalah orang yang mengetahui penub tentang
situasi lapangan dan persoalan yang berkaitan dengan penelitian.

Menurut Moleong (2002 ¢ 90) mengenai informan dan key informan :
"Orang atsu individu yang dimanfaatkan untuk memberikan informan
tentang situasi dan kondisi latar peneliti, sedangkan key mforman ialah
sescorang vang pengetahuannya dapar dipakai dan setelah cukup akan
menunjukkan subyek lain yang dipandang untuk mengetahui lebih banyak
entang masalabnya’™,

Key Informen dalam penelitian int adalah ;

1. Iricn Pol Herman 8. Sumawiredia. Kapolda Jawa Timur,

Periade 2003 — Sekarans.
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Dalam penelitian ini hanya berswmber kepada 1 (sat) orang saja, yaitn
Kapoikia Jatim sebagai Key mformon. Dikarenakan vang bersangkutan
merupakan Top Level dalam struktur organisasi Polda Jatim, dan juga
bellan yang ierkair langsung dengen permasalshan yang diangkat dalam
penelitian inl yang meayanghkut tentang negosiast di level atas, Kapolda
sendiri berperan langsung sebagai Negosiator level atas mewakili jajaran
Kepolistan Daerah Jawa Timuwr. Dan kemudian kebijakannya tersebut
menjadi barometer bagl semua jajaran di bawahnya. Kebijskan satu
komando. Unluk i dapat dikatakan penelitian ini cukup denges
bersumber langsung dari individu vang merupakan Kunei utamanya.

Dalam menentukan informen tdak ditentukan berapa jumlahnya, yang
penting dapal memberikan informasi tentang hal tersebut sesuai dengan
kapasitas informan tersebut. Masih menurut Lindolf (2002 1 177) untuk
menentukan informan dibutuhikan kerakteristik — karakterisik sebagaj
berikut -

I. Memiliki pengalaman vavg panjang di bidangnya dan menunjukkan

diri sebagat informan yang handal,

{\3

Memiliki mobilitas yang Hnggi.

Menduduki posisi kunci di brdang tugasaya.

i

4. Mampu memberikan konsepiualisas: masalah.

1.5 Desain Penelitian

Menurut Nachmias dalany Yin {1997 : 28) tentang desain penclitian ;

" Sebagal sustu rencana yang membimbing peneliti dalmn proses
pengumpulan, anelisis dan imterpretasi observasi. la merupakan suain
model  pembukiian  logis  yang  memungkinkan  peuclii  untuk
mengambil infersi mengenai hubungan kausal antar variabel di bawah
suatu penelitian. Desain penelitian tersebut juga menentukan vanah

kemungkinan generalisasi. yaitu apakah interpretasi yang dicapai daps
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digeneralisasikan wrhadap suatu populasi yang lebih besar atau situas

~ stiuast berbeda™.

Untuk penchtian inl menggunakan desain penclitian Tipe 1, dimana
terdapal sata kasus dan satu unit analisis. Satu kasus yang dimaksud ialah
peranan strategl negosiasi yang dilakukan Polda Jatim dalam pengendalian
eskalasi konflik di Porong Siddarjo, dampak semburan lumpur Lapindo.
Sedangkan yang menjadi unit analisis dalam penelitian ini adalah institusi

Kepolisian Daerah Jawa Timur.

3.7 Rencana Analists Data

Strategi anéiisis dats vang digunakan penulis dalam penelitian ini.
sesuai dengan yang dikatakan oleh Yin {1997 1 136)
*...Dengan mengikutl proposisi teoritis yang menuntun studi kasus.”
Yaitu melihat relevansi atau kaitan antara teori - teori vang sudah ada
dengan data vang peneliti perolch, untuk mengetabui apakah terdapat
persamaan data vang diperolel dengan teori