Dalam realita, konflik merupakan sesuatu yang sulit dihindarkan karena berkaitan erat proses interaksi manusia. Karenanya, yang dibutuhkan bukan meredam konflik, tapi bagaimana menanganinya sehingga bisa membawa dampak konstruktif bagi organisasi. Ungkapan ini seakan-akan ingin membenarkan berbagai mythos tentang konflik yang telah berkembang lama. Bahwa konflik harus dihindarkan; konflik terjadi karena salah pengertian; konflik merupakan isyarat memudarnya hubungan antarpribadi; konflik dapat selalu dipecahkan; 
Konflik adalah sesuatu yang buruk (Beebe,1996: 301).

PENGERTIAN KONFLIK
Banyak definisi tentang konflik yang diberikan oleh ahli manajemen. Hal ini tergantung pada sudut tinjauan yang digunakan dan persepsi para ahli tersebut tentang konflik dalam organisasi. Namun, di antara makna-makna yang berbeda itu nampak ada suatu kesepakatan, bahwa konflik dilatarbelakangi oleh adanya ketidak cocokan atau perbedaan dalam hal nilai, tujuan, status, dan budaya. Definisi di bawah ini menunjukkanperbedaan-perbedaan dimaksud.
Keberadaan konflik dalam organisasi, menurut Robbin (1996), ditentukan oleh persepsi individu atau kelompok. Jika mereka tidak menyadari bahwa telah terjadi konflik didalam organisasi, maka secara umum konflik tersebut dianggap tidak ada. Sebaliknya, jika mereka mempersepsikan bahwa di dalam organisasi telah terjadi konflik, maka konflik tersebut menjadi suatu kenyataan. Pengertian konflik menurut Rue dan Byar disebutkan bahwa konflik adalah suatu kondisi perilaku yang tidak tersembunyi atau tidak disembunyikan dimana satu pihak ingin memenangkan kepentingannya sendiri diatas kepentingan pihak lain (Basalamah 2004, 275).
Pengertian lain diperoleh dari konflik dianggap sebagai suatu perselisihan paham dimana dua pihak yang dilibatkan merasakan suatu ancaman atas kebutuhan, keinginan dan perhatian masing-masing. Dari pengertian tersebut, dalam konfik terdapat empat unsur Dimana terdapat disaggrement, yaitu perselisihan antara dua (atau bahkan lebih) pihak yang terlibat dalam negosiasi. 
Konflik pada dasarnya merupakan suatu proses yang dimulai pada saat satu pihak merasa dibuat tidak senang oleh, atau adanya itikad akan berbuat tidak menyenangkan kepada pihak lain mengenai sesuatu yang dianggap oleh pihak pertama hal yang penting. Conflict is a process in which one party perceives that its interests are being opposed ora negatively affected by another party.
Konflik merupakan suatu bentuk interaksi diantara beberapa pihak yang berbeda dalam kepentingan, persepsi dan tujuan. Konflik merupakan sebuah situasi dimana dua orang atau lebih menginginkan tujuan-tujuan yang menurut persepsi mereka dapat icapai oleh salah seorang diantara mereka, tetapi hal itu tidak mungkin dicapai oleh kedua belah pihak.
Konflik adalah perilaku anggota organisasi yang dicurahkan untuk beroposisi terhadap anggota yang lain, prosesnya dimulai jika satu pihak merasa bahwa pihak lain telah enghalangi atau akan menghalangi sesuatu yang ada kaitan dengan dirinya atau hanya jika ada kegiatanyang tidak cocok. 
Di antara definisi yang berbeda itu nampak ada suatu kesepakatan, bahwa konflik dilatarbelakangi oleh adanya ketidakcocokan atau erbedaan dalam hal nilai, tujuan, tatus, dan lain sebagainya. Terlepas dari faktor yang melatarbelakangi terjadinya suatu konflik, gejala yang mengemuka dalam suatu organisasi saat terjadi konflik adalah saat individu atau kelompok menunjukkan sikap kelompok lain yang berpengaruh terhadap kinerja dalam melakukan aktivitas organisasi.
Sedangkan Konflik Organisasi adalah perbedaan pendapat atau pertentangan antara dua atau lebih individu-individu atau kelompok-kelompok atau unit-unit kerja dalam organisasi yang timbul karena adanya kenyataan bahwa mereka harus membagi sumber daya yang terbatas dalam aktivitas kerja dan kenyataan bahwa mereka memiliki tujuan, nilai, ersepsi, dan interes yang berbeda. Konflik dalam organisasi ditandai dengan ciri-ciri :
 a. terdapat perbedaan pendapat/pertentangan antara individuatau kelompok; 
b. terdapat perselisihan dalam mencapai tujuan disebabkan adanya perbedaan persepsi dalam menafsirkan program organisasi;
c. terdapat pertentangan norma dan nilai-nilai individu atau kelompok;
 d. adanya pertentangan sebagai akibat munculnya gagasan ± gagasan baru dalam mencapai tujuan organisasisecara efektif,.
 e. adanya sikap dan prilaku saling menghalangi pihak lain untuk memperoleh kemenangan dalam memperebutkan sumber daya organisasi yang terbatas.
Sedangkan pengertian negosiasi menurut Heron dan Vandenabeele, dijelaskan bahwa negosiasi adalah suatu proses Dimana dua pihak atau lebih yang mempunyai kepentingan yang sama atau bertentangan bertemu dan berbicara dengan maksud untuk mencapai suatu kesepakatan (Heron 1998, 5). Dalam negosiasi tidak hanya perbedaan kepentingan yang menjadikan alasan terjadinya suatu negosiasi, tetapi juga adanya persamaan kepentingan dapat menjadi alasan terjadinya negosiasi dengan dasar motivasi untuk mencapai kesepakatan. Dan dalam berlangsungnya negosiasi tersebut kadang timbul konflik-konflik lanjutan dalam rangka mencapai suatu kesepakatan.

PANDANGAN TENTANG KONFLIK
Dalam uraian di bawah ini disajikan beberapa pandangan tentang konflik, sebagaimana yang dikemukakan oleh Robbins (1996:429).
1. Pandangan Tradisional (The Traditional View).
Pandangan ini menyatakan bahwa semua konflik itu buruk. Konflik dilihat sebagai sesuatu yang negatif, merugikan dan harus dihindari. Untuk memperkuat konotasi negatif ini, konflik disinonimkan dengan istilah violence, destruction, dan irrationality. Pandangan ini konsisten dengan sikap-sikap yang dominan mengenai perilaku elompok dalam dasawarsa 1930- an dan 1940-an. Konflik dilihat sebagai suatu hasil disfungsional kibat komunikasi yang buruk, kurangnya kepercayaan dan keterbukaan di antara orang-orang, dan kegagalan manajer untuk tanggap terhadap kebutuhan dan aspirasi karyawan.
2. Pandangan Hubungan Manusia (The Human Relations View).
Pandangan ini berargumen bahwa konflik merupakan peristiwa yang wajar terjadi dalam semua kelompok dan organisasi. Konflik merupakan sesuatu yang tidakdapat dihindari, karena itu keberadaannya harus diterima dan dirasionalisasikan sedemikian rupa sehingga bermanfaat bagi peningkatan kinerja organisasi.
3. Pandangan Interaksionis (The Interactionist View).
Pandangan ini cenderung mendorong terjadinya konflik, atas dasar suatu asumsi bahwa kelompok yang koperatif, tenang, damai, dan serasi, cenderung menjadi statis, apatis, tidak
aspiratif, dan tidak inovatif. Oleh karena itu, menurut aliran  Herwiek Diyah Lesatari dapat dihindari, karena itu keberadaannya harus diterima dan dirasionalisasikan sedemikian rupa sehingga bermanfaat bagi peningkatan kinerja organisasi.
3. Pandangan Interaksionis (The Interactionist View).
Pandangan ini cenderung mendorong terjadinya konflik, atas dasar suatu asumsi bahwa kelompok yang koperatif, tenang, damai, dan serasi, cenderung menjadi statis, apatis, tidak aspiratif, dan tidak inovatif. Oleh karena itu, menurut aliran pemikiran ini, konflik perlu dipertahankan pada tingkat minimun secara berkelanjutan, sehingga kelompok tetap bersemangat (viable), kritis-diri (self-critical), dan kreatif.
Stoner dan Freeman (1989:392) membagi pandangan tentang konflik menjadi dua bagian, yaitu Pandangan tradisional (old view) dan Pandangan modern (current view). Perbedaan kedua pandangan tersebut disajikan dalam Tabel 1.1. Dalam tabel tersebut, kedua cara pandang:
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PENYEBAB KONFLIK DALAM NEGOISASI
Dalam negosiasi terdapat banyak hal yang bisa menyebabkan konflik (Jackman 2005, 72). Berikut ini dipaparkan beberapa contoh penyebab konflik dalam negosiasi : 
1. Ketika satu pihak atau lebih menolak untuk bergerak dari posisi awalnegosiasi;
2. Lebih fokus kepada orang dan posisi daripada masalah yang ada; 
3. Adanya agenda tersembunyi atau rasa saling tidak percaya terhadap motivasi pihak lawan; 
4. Manipulasi dan perilaku  agresif terhadap salah satu pihak atau lebih; 
5. Keinginan untuk menang, tanpa mempedulikan apapunresikonya; 
6. Mengejar sasaran yang terlalu tinggi dan tidak realistis. 
7. Tidak bersedia meluangkan waktu untuk menjajaki posisi lawan dan/atau, adanya penolakan untuk menghargai sudut pandang lawan; 
8. Kurang jelasnya peran atau tingkat otoritas; 

Kriteria subyektif yang digunakan sebagai dasar pengambilan Keputusan tau proses pengambilan Keputusan  yang tidak jelas. Dalam negosiasi seorang manajer harus dapat memahami sikapnya terhadap konflik. Pemahaman tersebut dapat berguna sebagai persiapan dan pemikiran dalam enghadapi konflik ketika konflik  tersebut muncul dalam negosiasi.

REAKSI DALAM KONFLIK
Ada berbagai reaksi yang timbul akibat adanya konflik dalam organisasi, antara lain :
1. Amarah
Amarah dan sikap bermusuhan dalam diri lawan egosiasi bisa menakutkan dan  sulit dihadapi. Penyebab amarah timbul karena perasan tidak aman, gelisah rasa kurang percaya diri. iasanya amarah ditunjukkan  engan bahasa tubuh akibat dari naiknya tekanan darah dan menegangnya otot-otot. Lawan cenderung berbicara lebih cepat, tidak teratur, lebih keras dan dengan nada suara yang meninggi erta menggunakan suara yang agresif. Cara untuk mengatasi amarah dapat dilakukan dengan cara internal dan eksternal. 
a. Internal, jaga jarak secara psikologis, dan pahami apa yang terjadi dan jangan libatkan diri secara emosional. Sehingga terhindar dari dikuasai oleh amarah dan dapat berkonsentrasi untuk bereaksi secara tepat dalam negosiasi.

b. External, biarkan lawan mengungkapkan perasaannya dan dengarkan dengan baik apa yang dikatakannya. Klarifikasi dan analisis penyebab kemarahannya dengan cara mengulangi kembali, mengajukan pertanyaan dan lakukan dengan sikap netral anpa meremehkan atau merendahkan lawan. Jangan sekali-kali untuk membalas dengan amarah yang sama.
2. Kritik
Kritik jika disampaikan dengan cara yang konstruktif dapat menjernihkan suasana dan dapat meningkatkan kualitas hubungan kedua belah pihak. Cara menyampaikan kritik agar berhasil adalah sebagi berikut : 
a. Pilih waktu dan tempat, dan pastikan emosi tidak sedang meninggi;
b. Jelaskan perilaku yang ingin diubah dengan spesifik, jangan sampai mengakimi; 
c. Ungkapkan perasaan, dan jangan menyalahkan; 
d. Meminta perubahan perilaku yang semestinya diinginkan; 
e. Jelaskan hal positif yang akan diperoleh dan akibat buruk jika tidak mau berubah; 
f. Ingat, posisi kedua belah pihak Adalah sama-sama penting; 
g. Akhiri dengan pernyataan positif;
h. Umpan balik yang sebanding dengan kritik.

Dalam menyampaikan kritik harus memperhatikan hal-hal sebagi berikut: 
a. Yang dikritik adalah perilaku lawan bukan orangnya; 
b. Pertimbangkan apabila lawan tidak menyetujui kritikan, apakah siap berkompromi?;
 c. Sampaikan kritik dengancara-cara yang konstruktif;

Sedangkan hal-hal yang harus dihindari adalah:
a. Bersikap defensif terhadap kritik, mempertahankan dan membenarkan perilaku yang telah
dilakukan; 
b. Saling serang kritik;
c. Menerima kritik dengan sikap gresif dengan reaksi yang tidak pantas, pasif dan manipulatif untuk menyerang lawan. 

  Dalam menerima kritik hendaknya kita bersikap asertif, mengakui bahwa kita salah dan menunjukkan kepada lawan bahwa kita terbuka untuk bersedia bergerak maju dalam negosiasi, serta menggunakan pendekatan yang positif dan meminta saran kepada lawan.

MENGENALI KONFLIK DALAM NEGOSIASI
Kemampuan mengenali konflik adalah salah satu langkah awal untuk menghadapi konflik. Berikut dipaparkan mengenai hal-hal yang menandai adanya konflik dalam negosiasi : 
1. Kurangnya kesediaan untuk mendengarkan, justru disertai dengan keinginan yang lebih besar untuk memaksakan ide kepada lawan;
2. Suasana semakin tegang; 
3. Sikap defensif dan kurangnya keterbukaan;
4. Sikap mempertahankan posisi awal dan menolak untuk bergerak
5. Sikap menarik diri dari iskusi atau menolak dalam perdebatan; 
6. Ada pihak yang ngambek; 
7. Serangan personal baik secara langsung ataupun tidak langsung; 
8. Menggunakan ancaman, sikap kasar, dan saling menjatuhkan;
9. Mengabaikan lawan, misalnya tidak mau menerima telepon atau email dari pihak lawan; 
10. Menjuluki lawan dengan istilah yang menghina dan merendahkan.
Ketika konflik mencapai pada level yang ekstrim mungkin mengakibatkan sebuah konflik yang  tidak teratasi/tidak terselesaikan sehingga egosiasi harus dihentikan (deadlock). Untuk mencegah deadlock tersebut pihak ketiga harus dihadirkan sebagai mediator. Dalam menengahi deadlock tersebut mediator harus mempehatikan hal-hal sebagai berikut :
1. Mediator harus mengakui adanya konflik dan mengarahkan pada cara-cara untuk menyelesaikan persoalan yang timbul. Bagi pihak-pihak yang bertikai konflik dianggap sebagai suatu masalah yang serius, oleh karena itu ediator tidak boleh menganggap remeh konflik tersebut; 
2. Mediator harus bersikap netral. Mediator tidak boleh menunjukkan persetujuannya kesalahsatu pihak, baik dengan ekspresi muka, gerakan tubuh atau mengulangi pernyataan dari salah satu pihak yang bertikai. Dengan bersikap netral diharapkan kedua pihak akan merasa nyaman untuk meyampaikan tuntutan mereka;
 3. Mediator harus memfokuskan diskusi pada masalah bukan kepada pribadi yang bertikai;
4. Mediator harus meletakkan pihak-pihak yang bertikai pada perspektifnya dengan mengidentifikasi bidang- bidang yang akan disetujui dan memfokuskan pada masalah secara satu persatu; 
5. Mediator bersikap sebagi fasilitator dan bukan sebagai hakim yang akan menentukan siapa yang menang dan kalah; 
6. Mediator harus memperoleh keyakinan bahwa pihak yang bertikai mendukung Solusi yang telah mereka setujui.





TEORI-TEORI KONFLIK
Teori-teori utama mengenai sebab-sebab konflik adalah:
1. Teori hubungan masyarakatMenganggap bahwa konflik disebabkan oleh polarisasi yang terus terjadi, ketidakpercayaan dan permusuhan di antara kelompok yang berbeda dalam suatu masyarakat. Sasaran: meningkatkan komunikasi dan saling pengertian antara kelompok yang mengalami konflik, serta mengusahakan toleransi dan agar masyarakat lebih bisa saling menerima keragaman yang ada di dalamnya.
a. Teori kebutuhan manusia
Menganggap bahwa konflik yang berakar disebabkan oleh kebutuhan dasar manusia (fisik, ental dan sosial) yang tidak erpenuhi atau dihalangi. Hal yang sering menjadi intipembicaraan adalah keamanan, identitas, pengakuan, partisipasi, dan otonomi. Sasaran: mengidentifikasi dan mengupayakan bersama kebutuhan mereka yang tidak terpenuhi, serta menghasilkan pilihan-pilihan untuk memenuhi kebutuhan itu.
b. Teori negosiasi prinsip
Menganggap bahwa konflik disebabkan oleh posisi-posisi yang tidak selaras dan perbedaan pandangan tentang konflik oleh pihak-pihak yang mengalami konflik. Sasaran: membantu pihak yang berkonflik untuk memisahkan perasaan pribadi dengan berbagai masalah dan isu dan memampukan mereka untuk melakukan negosiasi berdasarkan kepentingan mereka daripada posisi tertentu yang sudah tetap. Kemudian melancarkan proses kesepakatan yang menguntungkan kedua belah pihak atau semua pihak.
c. Teori identitas
Berasumsi bahwa konflik disebabkan oleh identitas yang erancam, yang sering berakar pada hilangnya sesuatu atau penderitaan di masa lalu yang tidak diselesaikan. Sasaran: melalui fasilitas lokakarya dan dialog antara pihak-pihak yang mengalami konflik, sehingga dapat mengidentifikasi ancaman dan ketakutan di antara pihak tersebut dan membangun empati dan rekonsiliasi di antara mereka.
d. Teori kesalahpahaman antar- budaya
Berasumsi bahwa konflik disebabkan oleh ketidakcocokan dalam cara-cara komunikasi di antara berbagai budaya yang berbeda. Sasaran: menambah pengetahuan kepada pihak yang berkonflik mengenai budaya pihak lain, mengurangi streotip negatif yang mereka miliki tentang pihak lain, meningkatkan keefektifan komunikasi antarbudaya.
e. Teori transformasi konflik
Berasumsi bahwa konflik disebabkan oleh masalah- masalah ketidaksetaraan dan ketidakadilan yang muncul sebagai masalah sosial, budaya dan ekonomi. Sasaran: mengubah struktur dan kerangka kerja yang menyebabkan ketidaksetaraan dan ketidakadilan termasuk kesenjangan ekonomi, meningkatkan jalinan hubungan dan sikap jangka panjang di antar pihak yang berkonflik, mengembangkan proses dan sistem untuk mempromosikan pemberdayaan, keadilan, perdamaian, pengampunan, rekonsiliasi, pengakuan.
STRATEGI PENANGANAN KONFLIK DALAM NEGOISASI
Kunci untuk mencegah memburuknya konflik adalah dengan menangani pada tahap yang masih dini. Ada dua strategi utama untuk melakukan hal ini :
1. Mencegah Konflik
Banyak strategi dan taktik negosiasi termasuk yang telah dijelaskan dalam pertemuan kuliah sebelumnya, dapat digunakan untuk mencegah timbulnya konflik. Alternatif metode dan teknik lain yang dapat digunakan untuk mencegah konflik :
a. Komunikasi yang terbuka Komunikasi bisa menjadi factor penentu dalam menghindari konflik. Langkah-langkah dasar adalah sebagai berikut: Perhatikan tanda-tanda nonverbal yang menunjukkan ketidakselarasan antara apa yang dipikirkan atau dirasakan seseorang dengan apa yang dikatakannya; Perhatikan adanya asumsi tersembunyi di hadapan semua orang, baik dari diri sendiri maupun pihak lawan; Berusahalah membuka jalur-jalur komunikasi; Hindarikurangnya kejelasan dalamnegosiasi; Belajar mendengarkan dengan baik; Ungkapkan perasaan dan kebutuhan dengan cara yang tidak terkesan mengancam.
b. Mengenali kebutuhan lawan ika reaksi lawan terlihat tegang  dan tidak sesuai dengan yang diharapkan, berhentilah dan mencoba menempatkan posisi ebagai lawan.
c. Merespons kebutuhan timbal balik. Jika posisi awal sesorang tidak mungkin untuk diterima, pertimbangkan sesuatu yang dapat diperoleh apabila dapat melunakkan situasi tersebut.
2. Menangani Konflik
Terjadinya konflik tidak  dapat dicegah, tapi yang ada adalah mengendalikannya. Konfrontasi dapat digunakan untuk mengendalikan konflik dan mencegah memburuknya konflik yang muncul selama negosiasi. Pihak-pihak yang terlibat dipaksa untuk berinteraksi dan membahas perbedan yang ada secara terbuka sehingga dapat menyelesaikan kesalahpahaman yang terjadi.
Manfaat yang diperoleh dari konfrontasi adalah untuk memperjelas perbedaan :
 a. Apa ang dianggap bernilai oleh kedua pihak; 
b. Apa yang dipikirkan oleh kedua pihak; 
c. Apa yang dirasakan oleh kedua pihak; 
d. Apa yang ingin dilakukan oleh kedua pihak; 
e. Apa yang ingin benar-benar dilakukan oleh kedua pihak
Dalam konfrontasi terdapat resiko yang dapat melukai perasaan lawan sehingga dalam pelaksanaannya harus bersikap bijak. Dan jika lawan menjadi marah atau bersikap defensif, bersiaplah untuk menghadapinya. Teknik konfrontasi jika dilakukan dengan terampil bisa sangat berguna, namun jangan terlalu sering digunakan karena akan memunculkan sikap konfrontatif yang cenderung akan ditakuti dan dihindari pihak lawan.



3. Penangguhan
Jika dalam posisi sulit usulkan penangguhan negosiasi setidaknya 5 menit atau sehari penuh tergantung tingkat masalah yang imbul. Setidaknya penangguhan dapat memberikan kesempatan bernafas dalam negosiasi. 

Manfaat dari penangguhan negosiasi : 
1. Waktu untuk merenung, negosiasi tidak dimaksudkan untuk diselesaikan sesingkat-singkatnya; 
2. Mengurangi ketegangan dan menenangkan pikiran, memberikan waktu untuk rehat dan berpikir;
3. Mengatur emosi untuk mencegah timbulnya konflik. Mengusulkan penangguhan Ketika suasana memanas dapat memberkan kesempatan untuk menenangkan diri dan berpikiran jernih; 
4. Mendapatkan lebih banyak informasi, evaluasi dan merevisi sasaran dan tujuan negosiasi; 
5. Konsultasi dengan pihak ketiga jika dibutuhkan.

KESIMPULAN
Negosiasi adalah bagian  enting dalam kehidupan sehari-hari agar dapat bertahan dalam bisnis  atau  bidang lainnya. Dalam pelaksaaan negosiasi tidak jarang terjadi konflik yang membawa masalah tersendiri ari tingkat yang sederhana sampai  masalah yang kompleks sehingga mengganggu jalannya negosiasi. Konflik selalu timbul jika pandangan satu pihak berbeda dengan pandangan pihak lawan. Agar konflik dapat memberikan manfaat ang optimal dalam negosiasi dan mengurangi efek negatifnya, konflik dapat dikelola dengan melakukan pencegahan dan penanganan konflik sehingga tujuan dan sasaran dalam negosiasi dapat tercapai. Jika dalam negosiasi menemukan jalan buntu dapat diusulkan untuk dilakukan penangguhan guna menyediakan waktu bagi kedua belah pihak untuk berpikir dan merenung ketika situasi menjadi sulit.
Penangguhan bukan berarti menunda negosiasi tetapi untuk memberikan kesempatan bernapas ketika ketegangan muai meningkat dan waktu penangguhan harus dimanfaatkan sebaik-baiknya oleh kedua belah pihak dan bukan dimaksudkan untuk menghindar dari konflik yang terjadi. Akhirnya penulis menyimpulkan apabila konflik dapat dikelola dan ditangani dengan baik, dapat memberikan manfaat dan akhirnya meningkatkan hubungan yang lebih baik antara kedua belah pihak sehingga tujuan dan sasaran negosiasi antara kedua belah pihak dapat tercapai.
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Tabel 1: Pandangan Tradisional dan Modern tentang Konflik

Konflik dapat dihindar

Konflik tidak dapat dihindari

Konflik disebabkan oleh kesalahan
manajemen dalam merancang dan

Konflik disebabkan oleh banyak
faktor:

memimpin organisasi struktur ~ organisasi, perbedaan
tujuan,
persepsi, nilai-nilai, dsb
Konflik mengacaukan organisasi dan | Konflik mengurangi kinerja
mencegah pencapaian tujuan yang organisasi
optimal dalam pelbagai tingkatan

Manajemen bertugas mengeliminir
konflik

Manajemen bertugas mengelola
dan

maka konflik harus dihilangkan

mengatasi konflik, sehingga
tercapai
kinerja yang optimal

Untuk mencapai kinerja yang optimal | Untuk mencapai kinerja yang

optimal
membutuhkan tingkat konflik yang
moderat

PENYEBAB KONFLIK  DALAM
NEGOISASI
Dalam  negosiasi  terdapat

banyak hal yang bisa menyebabkan
konflik (Jackman 2005, 72).  Berikut
ini dipaparkan beberapa contoh

untuk bergerak dari
negosiasi;

posisi

yang ada; 3. Adanya

tersembunyi atau rasa saling tidak
percaya i

terhadap motivasi

2. Lebih fokus kepada
orang dan posisi daripada masalah
agenda





