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Abstrak 

Negosiasi merupakan proses penting yang melibatkan dua pihak atau lebih dengan kepentingan 
yang berbeda dalam upaya mencapai kesepakatan. Kepercayaan memainkan peran krusial dalam 
negosiasi, karena dapat mempengaruhi komunikasi, kolaborasi, dan hasil akhir dari proses 
tersebut. Artikel ini menganalisis tantangan yang dihadapi dalam membangun kepercayaan serta 
strategi yang dapat diterapkan untuk menciptakan lingkungan negosiasi yang lebih produktif. 
Melalui pendekatan kualitatif dan tinjauan pustaka, penelitian ini mengidentiϐikasi faktor-faktor 
yang dapat meningkatkan kepercayaan, termasuk transparansi, konsistensi, dan hubungan 
pribadi. Studi kasus dari berbagai konteks, seperti konϐlik wilayah pesisir, pemberdayaan 
ekonomi, dan konϐlik antar etnis, menunjukkan bahwa membangun kepercayaan adalah kunci 
untuk menyelesaikan konϐlik secara berkelanjutan. Ditemukan bahwa ketidakpercayaan dapat 
menghambat proses negosiasi dan menciptakan risiko yang lebih tinggi. Oleh karena itu, penting 
untuk menerapkan strategi yang efektif, seperti pelatihan komunikasi, penggunaan mediator, dan 
evaluasi pasca-negosiasi, guna meningkatkan kepercayaan di antara pihak-pihak yang 
bernegosiasi. Hasil penelitian ini memberikan panduan bagi para negosiator untuk mencapai 
kesepakatan yang saling menguntungkan dan memperkuat hubungan jangka panjang. 

Kata Kunci: Negosiasi, Kepercayaan, Komunikasi, Penyelesaian Konϔlik, Hubungan Interpersonal. 

1. PENDAHULUAN 

Negosiasi adalah proses yang melibatkan dua pihak atau lebih yang memiliki kepentingan 

berbeda dan berusaha mencapai kesepakatan. Dalam banyak kasus, negosiasi tidak hanya 

berfokus pada pertukaran barang atau jasa, tetapi juga pada hubungan interpersonal antara 

pihak-pihak yang terlibat. Kepercayaan menjadi aspek yang sangat penting dalam negosiasi, 

karena dapat mempengaruhi sikap dan perilaku para negosiator. Menurut penelitian yang 

dilakukan oleh Lewicki dan Bunker (1996), kepercayaan dapat meningkatkan efektivitas 

komunikasi, mempercepat proses negosiasi, dan mengurangi konϐlik yang tidak perlu. Dalam 

konteks ini, artikel ini akan menganalisis tantangan yang dihadapi dalam membangun 

kepercayaan, serta solusi yang dapat diterapkan untuk menciptakan lingkungan negosiasi yang 

lebih produktif. 

Pentingnya kepercayaan dalam negosiasi tidak dapat diabaikan. Kepercayaan dianggap 

sebagai landasan utama untuk menciptakan dialog terbuka dan kolaborasi yang efektif. Dalam 

sebuah studi yang dilakukan oleh Mayer, Davis, dan Schoorman (1995), mereka mengidentiϐikasi 
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tiga komponen utama kepercayaan, yaitu kemampuan, niat baik, dan integritas. Ketiga komponen 

ini saling terkait dan berkontribusi pada pembentukan kepercayaan antara pihak-pihak yang 

bernegosiasi. Ketika satu pihak merasa bahwa pihak lain memiliki kemampuan yang memadai, 

niat baik dalam mencapai kesepakatan, dan integritas dalam menjalankan komitmen, maka 

kepercayaan akan terbangun dengan lebih mudah. 

Namun, kurangnya kepercayaan dapat memiliki dampak negatif yang signiϐikan dalam 

proses negosiasi. Hal ini dapat menyebabkan kegagalan dalam mencapai kesepakatan, 

memperburuk konϐlik yang ada, dan menciptakan ketidakpastian dalam hubungan jangka 

panjang. Ketidakpercayaan dapat memicu defensiϐitas, komunikasi yang buruk, dan bahkan 

konϐlik yang lebih besar. Oleh karena itu, penting untuk mengidentiϐikasi faktor-faktor yang dapat 

membangun atau merusak kepercayaan dalam negosiasi. 

Dalam konteks penyelesaian konϐlik yang berkelanjutan, kepercayaan memiliki peran 

yang sangat krusial. Kepercayaan tidak hanya relevan untuk solusi jangka pendek tetapi juga 

untuk menjaga hubungan jangka panjang. Menurut penelitian oleh Fisher dan Ury (1981), ketika 

pihak-pihak yang terlibat dalam negosiasi saling percaya, mereka lebih cenderung untuk bekerja 

sama dalam menyelesaikan masalah dan mencapai kesepakatan yang saling menguntungkan. Hal 

ini menunjukkan bahwa membangun kepercayaan adalah investasi yang penting dalam 

menciptakan penyelesaian konϐlik yang berkelanjutan. 

Artikel ini bertujuan untuk mengeksplorasi strategi membangun kepercayaan melalui 

pendekatan teoretis, studi kasus, dan praktik lapangan. Dengan menganalisis berbagai aspek yang 

berkaitan dengan kepercayaan dalam negosiasi, diharapkan dapat memberikan panduan yang 

berguna bagi para negosiator untuk mencapai hasil yang sukses dan berkelanjutan. Penelitian ini 

akan mencakup berbagai contoh kasus dari berbagai sektor, termasuk bisnis, politik, dan 

diplomasi, untuk menggambarkan bagaimana kepercayaan dapat dibangun dan dipelihara dalam 

konteks negosiasi yang kompleks. 

Penelitian ini memiliki signiϐikansi yang tinggi dalam konteks negosiasi dan penyelesaian 

konϐlik. Dengan memahami peran kepercayaan dalam negosiasi, penelitian ini dapat memberikan 

wawasan yang berguna bagi para praktisi, akademisi, dan pembuat kebijakan. Kepercayaan tidak 

hanya mempengaruhi hasil negosiasi, tetapi juga dapat memperkuat hubungan jangka panjang 

antara pihak-pihak yang terlibat. Oleh karena itu, penelitian ini berkontribusi pada 

pengembangan teori dan praktik dalam bidang negosiasi, serta memberikan panduan konkret 

untuk membangun kepercayaan dalam berbagai konteks. 

Selain itu, penelitian ini juga penting dalam konteks penyelesaian konϐlik yang berkelanjutan. 

Dalam situasi konϐlik, membangun kepercayaan dapat menjadi kunci untuk mencapai solusi yang 



JISHUM (Jurnal Ilmu Sosial dan Humaniora)         Vol. 3, No. 3 Maret 2025, Hal. 425-436 
https://journal.ikmedia.id/index.php/jishum                             E-ISSN 2962-0120 
 

427 
 

saling menguntungkan. Penelitian ini dapat membantu mengidentiϐikasi strategi yang efektif 

untuk membangun kepercayaan, sehingga dapat diterapkan dalam praktik lapangan untuk 

menyelesaikan konϐlik secara lebih eϐisien. Dengan demikian, penelitian ini berpotensi 

memberikan dampak positif pada masyarakat, terutama dalam meningkatkan hubungan antar 

individu dan kelompok. 

Tinjauan literatur dalam penelitian ini mencakup berbagai sumber yang relevan mengenai 

teori dan praktik kepercayaan dalam negosiasi. Beberapa penelitian kunci yang menjadi acuan 

antara lain: 

1. Lewicki dan Bunker (1996): Menyatakan bahwa kepercayaan memiliki dua kategori, yaitu 

kepercayaan kognitif dan afektif, yang berkontribusi pada keberhasilan negosiasi. 

2. Mayer, Davis, dan Schoorman (1995): Mengidentiϐikasi tiga komponen utama 

kepercayaan: kemampuan, niat baik, dan integritas, yang sangat penting dalam 

membangun kepercayaan di antara pihak-pihak yang bernegosiasi. 

3. Fisher dan Ury (1981): Menekankan pentingnya pendekatan win-win dalam negosiasi 

untuk menciptakan hubungan yang lebih kuat dan berkelanjutan. 

4. Teori Permainan (Axelrod, 1984): Menjelaskan bagaimana kurangnya kepercayaan dapat 

mengarah pada hasil yang merugikan bagi semua pihak, melalui model "Prisoner's 

Dilemma". 

5. Gibb (1961): Menunjukkan bahwa lingkungan yang mendukung dan umpan balik yang 

konstruktif dapat meningkatkan komunikasi dan memperkuat kepercayaan. 

Tinjauan literatur ini memberikan dasar teoretis yang kuat untuk penelitian ini, serta 

menunjukkan relevansi dan pentingnya membangun kepercayaan dalam konteks negosiasi. 

Dengan menggabungkan teori dan praktik, penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

kontribusi yang berarti bagi perkembangan ilmu pengetahuan di bidang negosiasi dan 

penyelesaian konϐlik. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentiϐikasi tantangan dalam membangun 

kepercayaan dalam negosiasi serta menggali strategi untuk meningkatkannya. Fokus penelitian 

mencakup faktor penghambat kepercayaan, seperti kurangnya transparansi dan perbedaan 

kepentingan, serta strategi seperti komunikasi terbuka dan konsistensi tindakan. Hasil penelitian 

ini diharapkan memberikan wawasan bagi praktisi negosiasi dalam membangun hubungan yang 

lebih kuat dan efektif. 

2. METODE PENELITIAN 

Metode penelitian yang digunakan dalam studi ini adalah pendekatan kualitatif dengan 

analisis deskriptif. Pendekatan kualitatif dipilih karena memungkinkan peneliti untuk 

mengeksplorasi fenomena kompleks seperti kepercayaan dalam negosiasi, yang tidak dapat 

diukur secara kuantitatif. Penelitian ini berfokus pada pemahaman mendalam tentang bagaimana 
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kepercayaan dapat dibangun dan dipelihara dalam konteks negosiasi, serta dampaknya terhadap 

penyelesaian konϐlik yang berkepanjangan. Menurut Creswell (2014), pendekatan kualitatif 

memberikan wawasan yang lebih kaya tentang pengalaman dan persepsi individu, yang sangat 

relevan dalam studi ini. 

Data diperoleh melalui tinjauan pustaka dari berbagai sumber, termasuk jurnal akademik, 

buku, dan laporan kasus. Tinjauan pustaka ini bertujuan untuk mengumpulkan informasi yang 

relevan mengenai teori kepercayaan dalam negosiasi serta praktik terbaik dalam membangun 

kepercayaan. Sumber-sumber tersebut mencakup artikel-artikel yang membahas hubungan 

antara kepercayaan dan hasil negosiasi, seperti penelitian oleh Lewicki & Bunker (1996) yang 

menunjukkan bahwa kepercayaan yang tinggi antara pihak-pihak yang bernegosiasi dapat 

meningkatkan kemungkinan tercapainya kesepakatan yang saling menguntungkan. Selain itu, 

laporan kasus dari konϐlik internasional dan domestik juga diperiksa untuk memberikan contoh 

konkret tentang bagaimana kepercayaan dapat mempengaruhi hasil negosiasi.  

3. PEMBAHASAN 

3.1. Analisis Permasalahan dan Teori Relevan dalam Negosiasi  

1. Pentingnya Kepercayaan dalam Negosiasi  

Kepercayaan adalah elemen fundamental yang sering kali menentukan hasil akhir dari suatu 

perundingan. Ketika pihak-pihak terlibat tidak saling percaya, kemungkinan terjadinya 

kesepakatan yang saling menguntungkan menjadi sangat kecil. Menurut penelitian oleh Lewicki 

dan Bunker (1996), kepercayaan dalam negosiasi dapat dibagi menjadi dua kategori, yaitu 

kepercayaan kognitif dan kepercayaan afektif. Kepercayaan kognitif berakar pada penilaian 

rasional terhadap kompetensi dan integritas pihak lain, sedangkan kepercayaan afektif berkaitan 

dengan hubungan emosional dan rasa saling menghargai. Statistik menunjukkan bahwa 60% 

negosiasi yang gagal disebabkan oleh kurangnya kepercayaan antara pihak-pihak yang terlibat 

(Fisher, Ury, & Patton, 2011).  

2. Teori Permainan dan Dinamika Kepercayaan 

Teori permainan juga memberikan wawasan penting dalam memahami dinamika 

kepercayaan dalam negosiasi. Dalam konteks ini, model "Prisoner's Dilemma" menunjukkan 

bahwa ketika individu atau kelompok tidak percaya satu sama lain, mereka cenderung memilih 

strategi yang lebih kompetitif daripada kolaboratif, yang pada akhirnya merugikan kedua belah 

pihak (Axelrod, 1984). Hal ini menunjukkan bahwa membangun kepercayaan bukan hanya 

penting untuk mencapai kesepakatan, tetapi juga untuk menciptakan lingkungan yang kondusif 

bagi kolaborasi di masa depan. 
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3. Teori Sosial tentang Kepercayaan 

Teori sosial tentang kepercayaan juga menekankan pentingnya komunikasi terbuka dan 

transparansi dalam membangun kepercayaan. Menurut Mayer, Davis, dan Schoorman (1995), 

kepercayaan dapat ditingkatkan melalui tiga faktor utama: kemampuan, niat baik, dan integritas. 

Dalam negosiasi, komunikasi yang jelas dan konsisten dapat membantu mengurangi 

ketidakpastian dan meningkatkan rasa saling percaya di antara pihak-pihak yang terlibat. 

Dalam kesimpulan bagian ini, dapat disimpulkan bahwa membangun kepercayaan dalam 

negosiasi adalah tantangan yang kompleks, tetapi sangat penting untuk mencapai penyelesaian 

konϐlik yang berkelanjutan. Dengan memahami teori-teori yang relevan dan menerapkannya 

dalam praktik, pihak-pihak yang terlibat dalam negosiasi dapat menciptakan lingkungan yang 

lebih produktif dan konstruktif. 

3.2. Tantangan Dalam Membangun Kepecayaan 

Membangun kepercayaan dalam negosiasi bukanlah tugas yang mudah. Salah satu 

tantangan utama adalah adanya persepsi negatif yang mungkin dimiliki oleh salah satu pihak 

terhadap pihak lainnya. Persepsi ini sering kali dipengaruhi oleh pengalaman masa lalu, stereotip, 

atau informasi yang tidak akurat. Misalnya, dalam negosiasi bisnis, jika salah satu pihak pernah 

mengalami penipuan atau pengkhianatan dari mitra sebelumnya, mereka mungkin akan 

membawa ketidakpercayaan tersebut ke dalam negosiasi yang baru (Mayer et al., 1995). Hal ini 

dapat menciptakan hambatan yang signiϐikan dalam membangun hubungan yang konstruktif. 

Selain itu, komunikasi yang buruk juga merupakan tantangan besar dalam membangun 

kepercayaan. Ketika informasi tidak disampaikan dengan jelas atau terjadi kesalahpahaman, ini 

dapat mengakibatkan ketidakpercayaan. Penelitian menunjukkan bahwa komunikasi yang efektif 

dapat meningkatkan kepercayaan di antara pihak-pihak yang bernegosiasi (Lewicki & Bunker, 

1996). Oleh karena itu, penting bagi para negosiator untuk memastikan bahwa mereka 

berkomunikasi dengan jelas dan terbuka, sehingga semua pihak merasa dihargai dan dipahami. 

Tantangan lainnya adalah perbedaan budaya yang dapat mempengaruhi cara orang 

berinteraksi dan membangun kepercayaan. Dalam konteks globalisasi, negosiasi sering kali 

melibatkan individu dari latar belakang budaya yang berbeda. Misalnya, dalam budaya kolektivis, 

seperti di banyak negara Asia, membangun hubungan pribadi dan saling mengenal sebelum 

negosiasi dianggap sangat penting. Sementara itu, dalam budaya individualis, seperti di banyak 

negara Barat, fokus lebih pada hasil dan eϐisiensi (Hofstede, 2001). Perbedaan ini dapat 

menciptakan kebingungan dan ketidakpahaman yang menghambat proses membangun 

kepercayaan. 
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Kondisi emosional juga memainkan peran penting dalam membangun kepercayaan. 

Ketika individu merasa tertekan atau cemas, mereka cenderung lebih defensif dan kurang terbuka 

untuk mempercayai orang lain. Penelitian menunjukkan bahwa emosi dapat memengaruhi 

pengambilan keputusan dan interaksi sosial (Lerner et al., 2015). Oleh karena itu, menciptakan 

lingkungan yang mendukung dan mengurangi stres selama proses negosiasi dapat membantu 

membangun kepercayaan di antara pihak-pihak yang terlibat. 

Akhirnya, ketidakpastian dan risiko yang melekat dalam negosiasi juga dapat menjadi 

tantangan dalam membangun kepercayaan. Ketika pihak-pihak merasa bahwa hasil negosiasi 

tidak dapat diprediksi atau ada risiko yang tinggi, mereka mungkin akan lebih berhati-hati dalam 

membuka diri dan mempercayai pihak lain. Oleh karena itu, penting untuk mengelola risiko dan 

menciptakan rasa aman selama proses negosiasi agar kepercayaan dapat terbangun dengan lebih 

baik. 

3.3. Strategi Untuk Membangun Kepecayaan 

Salah satu strategi yang efektif untuk membangun kepercayaan dalam negosiasi adalah 

dengan meningkatkan transparansi. Ketika pihak-pihak saling berbagi informasi dan menjelaskan 

posisi mereka dengan jelas, ini dapat membantu mengurangi ketidakpahaman dan menciptakan 

rasa saling percaya. Menurut penelitian oleh Tinsley dan Brett (2001), transparansi dalam 

komunikasi dapat memperkuat kepercayaan di antara pihak-pihak yang terlibat. Misalnya, dalam 

negosiasi bisnis, memberikan akses kepada pihak lain terhadap data dan informasi yang relevan 

dapat meningkatkan rasa saling percaya. 

Selanjutnya, membangun hubungan pribadi juga merupakan strategi yang penting. Ketika 

individu mengenal satu sama lain di tingkat pribadi, mereka lebih cenderung untuk saling 

percaya. Oleh karena itu, meluangkan waktu untuk membangun hubungan sebelum memulai 

negosiasi formal dapat memberikan dampak positif terhadap hasil yang dicapai. 

Selain itu, menunjukkan konsistensi dalam tindakan dan kata-kata juga penting untuk 

membangun kepercayaan. Ketika pihak-pihak menunjukkan bahwa mereka dapat diandalkan dan 

konsisten dalam komitmen mereka, ini akan memperkuat kepercayaan. Menurut penelitian oleh 

Sitkin dan Roth (1993), konsistensi adalah salah satu faktor kunci dalam membangun 

kepercayaan. Contohnya, jika seorang negosiator selalu memenuhi janji dan komitmen yang 

dibuat, pihak lain akan lebih cenderung untuk mempercayainya di masa depan. 

Menerapkan pendekatan win-win juga merupakan strategi yang efektif dalam 

membangun kepercayaan. Ketika pihak-pihak merasa bahwa mereka dapat mencapai 

kesepakatan yang saling menguntungkan, mereka akan lebih terbuka untuk mempercayai satu 

sama lain. Penelitian oleh Fisher dan Ury (2011) menunjukkan bahwa pendekatan win-win dapat 
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menciptakan hubungan yang lebih kuat dan berkelanjutan antara pihak-pihak yang bernegosiasi. 

Dalam praktiknya, ini dapat dilakukan dengan mencari solusi kreatif yang memenuhi kebutuhan 

kedua belah pihak. 

Terakhir, memberikan umpan balik yang konstruktif selama proses negosiasi juga dapat 

membantu membangun kepercayaan. Ketika pihak-pihak saling memberikan umpan balik yang 

jujur dan membangun, ini dapat meningkatkan komunikasi dan memperkuat hubungan. 

Penelitian oleh Gibb (1961) menunjukkan bahwa umpan balik yang konstruktif dapat 

meningkatkan kepercayaan dan mengurangi ketidakpahaman. Oleh karena itu, penting untuk 

menciptakan budaya umpan balik yang positif dalam setiap negosiasi. 

3.4. Studi Kasus 

Membangun kepercayaan dalam negosiasi adalah kunci untuk menyelesaikan konϐlik secara 

berkelanjutan. Kepercayaan memungkinkan komunikasi yang terbuka, saling pengertian, dan 

pemecahan masalah secara kolaboratif. Ketika kepercayaan terjalin, hubungan yang awalnya 

bermusuhan dapat berubah menjadi lebih kooperatif, sehingga memudahkan pencapaian 

kesepakatan yang akan diikuti oleh semua pihak. Berikut adalah beberapa studi kasus yang 

menunjukkan penerapan strategi membangun kepercayaan dalam berbagai konteks. 

a. Konϐlik Wilayah Pesisir  

1. Kasus Chevron dan Surfrider Foundation 

Dalam konϐlik antara Chevron, sebuah perusahaan energi, dan Surfrider Foundation, 

organisasi yang berfokus pada pelestarian pantai, negosiasi menghasilkan solusi kreatif yang 

mungkin tidak dapat dicapai melalui proses hukum biasa. Kedua belah pihak berusaha 

membangun kepercayaan satu sama lain, yang memungkinkan mereka untuk mengeksplorasi 

berbagai pilihan dan mencapai kesepakatan yang saling menguntungkan. Hal ini menunjukkan 

bahwa dengan kepercayaan, pihak-pihak yang berkonϐlik bisa menemukan jalan keluar yang lebih 

baik daripada sekadar berjuang di pengadilan. (Foley & Singh, 2010). 

2. Mediasi di Jade Bay, Jerman 

Kasus mediasi antara aktivis konservasi dan Dyke Associations di Jade Bay menunjukkan 

pentingnya peran mediator dalam membangun kepercayaan. Mediator membantu masing-

masing pihak untuk mengungkapkan kepentingan mereka, sehingga perselisihan yang awalnya 

terjebak dapat diubah menjadi kesepakatan yang disetujui bersama. Ini menunjukkan bahwa 

mediator yang efektif dapat memfasilitasi konsensus dengan menciptakan lingkungan yang 

mendukung kepercayaan (Foley & Singh, 2010). 
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b. Pemberdayaan Ekonomi di Uganda 

Inisiatif 31 Bits di Gulu, Uganda, merupakan contoh bagaimana pemberdayaan ekonomi dapat 

membangun kepercayaan dan mendorong perdamaian yang berkelanjutan. Program ini 

memberikan perempuan alat untuk mandiri secara ϐinansial, yang tidak hanya meningkatkan 

posisi mereka dalam masyarakat tetapi juga menumbuhkan rasa saling percaya. Dengan 

kesetaraan gender yang lebih baik, masyarakat menjadi lebih stabil dan damai (Maracine, 2019). 

c. Konϐlik Antar Etnis di Lampung 

Di Balinuraga, Lampung, strategi penyelesaian konϐlik yang berorientasi budaya digunakan 

untuk membangun kepercayaan di antara kelompok etnis yang berbeda. Dengan menerapkan 

teori negosiasi wajah dan kearifan lokal, para pihak dapat mengatasi ketegangan antaretnis 

secara efektif. Ini menunjukkan betapa pentingnya memahami budaya dan konteks lokal dalam 

membangun kepercayaan dan menyelesaikan konϐlik (Eko & Putranto, 2021). 

d. Ketidakpercayaan dalam Konteks Sosial 

Meskipun kepercayaan sangat penting dalam penyelesaian konϐlik, ketidakpercayaan juga 

memiliki peran yang signiϐikan. Dalam konϐlik sosial yang berkepanjangan, seperti di Kolombia, 

ketidakpercayaan dapat menghambat upaya penyelesaian. Oleh karena itu, penting untuk 

mengatasi ketidakpercayaan agar dapat menciptakan landasan yang kuat untuk perdamaian yang 

berkelanjutan (Filippidou & O’Brien, 2020). 

Studi kasus di atas menunjukkan bahwa membangun kepercayaan adalah elemen krusial 

dalam negosiasi dan penyelesaian konϐlik. Melalui pendekatan yang tepat, seperti mediasi, 

pemberdayaan ekonomi, dan pemahaman budaya, pihak-pihak yang berkonϐlik dapat 

menemukan solusi yang saling menguntungkan. Namun, penting juga untuk menyadari dan 

mengatasi ketidakpercayaan yang mungkin menghalangi proses ini. 

3.5. Praktik Lapangan Untuk Membangun Kepecayaan 

Dalam praktik lapangan, membangun kepercayaan memerlukan pendekatan yang 

sistematis dan berkelanjutan. Salah satu cara untuk membangun kepercayaan adalah dengan 

mengadakan pelatihan komunikasi bagi tim negosiasi. Pelatihan ini dapat mencakup 

keterampilan mendengarkan aktif, komunikasi yang jelas, dan teknik membangun hubungan. 

Penelitian menunjukkan bahwa pelatihan komunikasi dapat meningkatkan efektivitas negosiasi 

dan membangun kepercayaan di antara anggota tim (Brett & Thompson, 2016). 

Selain itu, penting untuk menciptakan lingkungan yang mendukung dan aman selama 

negosiasi. Hal ini dapat dilakukan dengan mengatur ruang negosiasi yang nyaman dan 
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mengurangi gangguan dari luar. Lingkungan yang positif dapat membantu pihak-pihak merasa 

lebih nyaman untuk berbagi informasi dan membuka diri. Menurut penelitian oleh Gibb (1961), 

lingkungan yang mendukung dapat meningkatkan komunikasi dan memperkuat kepercayaan di 

antara pihak-pihak yang terlibat. 

Menerapkan teknik mediasi juga merupakan praktik yang efektif dalam membangun 

kepercayaan. Dalam beberapa kasus, melibatkan mediator yang netral dapat membantu 

memfasilitasi komunikasi dan mengurangi ketegangan antara pihak-pihak yang bernegosiasi. 

Penelitian oleh Wall dan Callister (1995) menunjukkan bahwa mediasi dapat meningkatkan 

kepercayaan dan membantu mencapai kesepakatan yang saling menguntungkan. Mediator dapat 

membantu mengidentiϐikasi kepentingan bersama dan menciptakan solusi yang memuaskan bagi 

semua pihak. 

Praktik lain yang dapat diterapkan adalah melakukan evaluasi pasca-negosiasi. Setelah 

kesepakatan dicapai, penting untuk melakukan evaluasi tentang proses negosiasi dan hasil yang 

dicapai. Evaluasi ini dapat mencakup umpan balik dari semua pihak yang terlibat dan analisis 

tentang apa yang berhasil dan tidak berhasil. 

Akhirnya, penting untuk menjaga komunikasi setelah negosiasi selesai. Hubungan yang 

berkelanjutan setelah kesepakatan dicapai dapat membantu memperkuat kepercayaan di antara 

pihak-pihak yang terlibat. Menurut penelitian oleh Lewicki dan Bunker (1996), komunikasi yang 

berkelanjutan dapat meningkatkan hubungan dan membangun kepercayaan jangka panjang. Oleh 

karena itu, penting untuk tetap berhubungan dan berkomunikasi secara teratur setelah negosiasi 

selesai. 

3.6. Solusi untuk Meningkatkan Kepercayaan dalam Negosiasi  

1. Norma Komunikasi yang Jelas 

Untuk mengatasi masalah kurangnya kepercayaan dalam negosiasi, beberapa solusi dapat 

diterapkan. Pertama, penting bagi pihak-pihak yang terlibat untuk menetapkan norma-norma 

komunikasi yang jelas. Menurut Gibb (1961), komunikasi yang terbuka dan jujur dapat 

membantu mengurangi ketidakpastian dan meningkatkan kepercayaan. Dalam praktiknya, ini 

dapat dilakukan melalui pertemuan tatap muka, di mana pihak-pihak dapat mendiskusikan 

kekhawatiran dan harapan mereka secara langsung. Pihak-pihak yang terlibat harus bersedia 

untuk berbagi informasi yang relevan dan menunjukkan komitmen mereka terhadap proses 

negosiasi. Misalnya, dalam negosiasi damai di Timor Leste, kedua belah pihak sepakat untuk 

mengadakan pertemuan terbuka yang memungkinkan masyarakat untuk terlibat dan 

memberikan masukan. Hal ini tidak hanya meningkatkan kepercayaan, tetapi juga menciptakan 

rasa memiliki terhadap hasil negosiasi. 

2. Membangun Hubungan Interpersonal yang Kuat 
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Membangun hubungan interpersonal yang kuat juga merupakan langkah penting dalam 

menciptakan kepercayaan. Penelitian oleh Ferrin, Dirks, dan Shah (2006) menunjukkan bahwa 

hubungan yang baik di antara individu dapat meningkatkan kepercayaan dan kolaborasi dalam 

konteks profesional. 

3. Penerapan Prinsip Negosiasi Integratif 

Penerapan prinsip-prinsip negosiasi integratif dapat membantu menciptakan 

kepercayaan. Menurut Fisher dan Ury (2011), negosiasi integratif berfokus pada pencarian solusi 

yang saling menguntungkan, daripada bersaing untuk mendapatkan hasil terbaik bagi satu pihak. 

Dengan mengadopsi pendekatan ini, pihak-pihak yang terlibat dapat menunjukkan niat baik 

mereka dan membangun kepercayaan di antara mereka. 

4. Penggunaan Mediator Independen 

Penggunaan mediator independen juga dapat menjadi solusi efektif untuk membangun 

kepercayaan. Mediator dapat membantu mengurangi ketegangan dan menciptakan ruang yang 

aman untuk diskusi. Penelitian menunjukkan bahwa penggunaan mediator dalam negosiasi dapat 

meningkatkan rasa saling percaya di antara pihak-pihak yang terlibat (Boulle & Alexander, 2020). 

Mediator yang kompeten dapat membantu mengidentiϐikasi kepentingan bersama dan 

menciptakan kesepakatan yang lebih adil. 

5. Pelacakan dan Evaluasi Hasil Negosiasi 

Penting untuk melacak dan mengevaluasi hasil dari negosiasi yang telah dilakukan. 

Menurut Kolb dan Williams (2000), evaluasi hasil negosiasi dapat membantu pihak-pihak 

memahami apa yang berhasil dan apa yang perlu diperbaiki di masa depan. Dengan melakukan 

evaluasi secara berkala, pihak-pihak dapat belajar dari pengalaman dan membangun kepercayaan 

yang lebih kuat di masa mendatang. 

4. KESIMPULAN  

Membangun kepercayaan dalam negosiasi adalah aspek yang sangat penting untuk 

mencapai kesepakatan yang saling menguntungkan dan menyelesaikan konϐlik secara 

berkelanjutan. Kepercayaan berfungsi sebagai landasan untuk komunikasi yang efektif, 

kolaborasi, dan pemecahan masalah. Melalui analisis berbagai teori, tantangan, dan strategi yang 

relevan, dapat disimpulkan bahwa kepercayaan tidak hanya mempengaruhi hasil negosiasi, tetapi 

juga hubungan jangka panjang antara pihak-pihak yang terlibat. Meskipun terdapat banyak 

tantangan, seperti persepsi negatif, komunikasi yang buruk, dan perbedaan budaya, penerapan 

strategi yang tepat dapat membantu membangun dan memelihara kepercayaan dalam konteks 

negosiasi. 

Untuk itu, disarankan agar para negosiator mengadakan pelatihan keterampilan dalam 

komunikasi dan membangun kepercayaan. Pihak-pihak yang terlibat dalam negosiasi juga harus 

berkomitmen untuk berbagi informasi yang relevan dan menjaga transparansi. Selain itu, 
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penerapan mediator independen dalam negosiasi yang kompleks dapat memfasilitasi komunikasi 

yang lebih baik. Penting juga untuk meluangkan waktu dalam membangun hubungan pribadi 

sebelum memulai negosiasi formal, guna meningkatkan rasa saling percaya. Terakhir, melakukan 

evaluasi dan umpan balik setelah negosiasi akan sangat bermanfaat untuk memperbaiki proses 

di masa depan serta menjaga hubungan yang baik antara semua pihak yang terlibat. 
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