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Abstrak. Dalam rangka memenuhi kebutuhan dalam meningkatkan kemampuan,
kecakapan, dan keterampilan untuk memperlancar, mengefektifkan dan
mengefisiensikan pelaksanaan suatu negosiasi dan melobi, maka pada kesempatan
ini kami tim pengabdian pada masyarakat menawarkan suatu program kegiatan
penyuluhan dan pelatihan tentang Keterampilan Negosiasi dan Melobi bagi Para
Anggota UMKM untuk Menunjang Keberhasilan Usaha, dengan tujuan agar dapat
memberi kontribusi bagi para anggota UMKM khususnya dalam upaya pengelolaan
keterampilan bernegosiasi dan melobi secara efektif, baik di lingkungan organisasi
besar maupun kecil sehingga dapat mencapai tujuan yang-diharapkan, khususnya

bagi keberhasilan usaha. S\TAS

Pelatihan djl ksanakan selama 3 harl men guna nsfé{o / diskusi, case
study, gam anbra ] gam a f@ri kedua dan
ketiga juml | 2 orapg:DOI its=evaluasi dan

analisis dilakukahjterhadap| 23 data peserta

Mendasarkn pada asi yang dilakukan deng %ﬁg&hﬁan pre dan post

test disimpulkan bahwa ada penlngkatan pengetahua peserta tentang materi
gapan peserta atas kegiatan ini
pada aspek materi, instruktur,

Q

pelatihan, meskipun tidak tinggi. Dag sisi lain, t
positif hal ini tampak dari skor peaflaian mere

sarana dan[plasarafa
Kata kuncizNegasiasi, [Eobi, K

1. Pendahulyan | VERSITAS ISLAM BANDUNG

Jika suatu perusahaan menginginkan untuk dapat menghasilkan keuntungan
berupa finansial yang lebih besar, maka salah satu hal yang kerap dilakukan dalam dunia
bisnis adalah mekanisme kerja negosiasi dan melobi. Konsekuensinya, setiap orang yang
terlibat bisnis harus dapat bernegosiasi dan melobi setiap saat. Dalam kondisi seperti ini,
tentu saja kemampuan bernegosiasi dan melobi akan sangat memengaruhi Kkarir
seseorang, karena kemampuan bernegosiasi dan melobi dapat menghasilkan keuntungan
tidak saja bagi perusahaan, tapi juga bagi negosiator itu sendiri. Mengapa negosiator yang
terampil diberi imbalan yang tinggi? Karena sangat sedikit orang yang mampu
bernegosiasi dan melobi dengan baik. Oleh sebab itu menjadi negosiator yang piaway
bukan pekerjaan mudah. Akan tetapi, sebagai orang yang bisa bernegosiasi samara
tentunya dapat dilakukan oleh banyak orang yng berprofesi sebagai pengusaha,
pengacara, bahkan pengelola Usaha Mennengah Kecil dan Mikro (UMKM).

Secara alamiah setiap orang ingin bekerja dengan lebih baik. Dalam konteks
negosiasi dan melobi salah satu faktor yang dapat menunjang keberhasilan dalam bekerja
adalah dengan cara menyiapkan beberapa gagasan mengenai negosiasi dan melobi. Untuk
keperluan negosiasi dan melobi ini, mungkin setiap orang tersebut bertanya-tanya apa
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sebenarnya negosiasi dan melobi itu?, dan mengapa setiap orang perlu menggunakan
negosiasi dan melobi dalam menunjang keberhasilan sebuah perjanjian? serta bagaimana
langkah-langkah yang sistematis agar memenangkan negosiasi dan melobi? Negosiasi
adalah perundingan dengan tawar menawar supaya didapat kata sepakat sesuai dengan
yang diinginkan. Lebih luas lagi negosiasi adalah suatu metode untuk mencapai perjanjian
dengan unsur-unsur kooperatif maupun kompetitif. Dapatlah dideskripsikan bahwa
metode adalah serangkaian langkah yang harus diikuti dengan cara tertentu menurut
urutan tertentu. Unsur kooperatif berarti adanya keinginan dari kedua belah pihak untuk
mencapai kesepakatan yang dapat diterima secara bersama. Sedangkan unsur kompetitif
berasal dari keinginan kedua belah pihak untuk mencapai hasil terbaik bagi dirinya
sendiri, masing-masing pihak biasanya ingin mendapatkan bagian terbesarnya.

Dari pengertian negosiasi tersebut, mengindikasikan bahwa jika seseorang salah
melangkah atau melaksanakannya dengan buruk, maka dapat mengakibatkan berbagai
konsekuensi yang tidak diinginkan dan tidak terduga. Tentu saja jika kita mempelajari
dan menerapkan metode negosiasi dan melobi dengan benar maka kemungkinan besar
dapat berhasil mencapai kesepakatan bersama bahkan memenangkan negosiasi dan
melobi.

Fenomena tersebut, memberikan indikasi bahwa seseorang yang bekerja dalam
dunia bisnis dan kerap melakukan kegiatan negosiasi d"Q\S\TAS Yituntut harus mampu,
cakap, dan terampil dalam mengembangkan trlk :; Dgaegestesl dan melobi yang
handal. Untuk kegerl : H@ m ya ‘se'ara s@or mengetahui dan
memahami teknik-tekn negestas i secaras dan komprehensif agar
dapat terhindar dari kegagalan Atau kekecewaan dala%elaku egosiasi dan melobi
sebuah perjanjian. Dalam rangka memenuhi Y —dalam  meningkatkan
kemampuan, kecakapan, dan keterampilan untuk memperlancar, mengefektifkan dan
mengefisiensikan pelaksanaan suatu negosiasi da elobi, maka pada kesempatan ini

kami tim pengabdiliflaen 3 g “Keterampilan
Negosiasi dan Mel@bi b aberhasilan Usaha”.

Tujuan dar ia ¢ a, (kognitif) kepada para
pengusaha UMKM esa |ko n Le Bandung Barat

dengan rincian se pe Iﬁm an peserta dalam
bernegosiasi dan ﬁﬁ»bl‘vp&a ﬁ&%l&lﬂél\h én ﬁ;ﬁaﬁdﬁ‘ Iﬁ E{a matan Lembang
Kabupaten Bandung Barat; dan 2) Meningkatkan pemahaman dan kemampuan

bernegosiasi dan melobi para anggota UMKM di Desa Cikole Kecamatan Lembng
Kabupaten Bandung Barat.

2. Tinjauan tentang Negosiasi dan Lobby

Setiap komunikasi yang dilakukan senantiasa mendambakan efek yang maksimal
atau sering disebut dengan ‘efektif’, oleh karenanya perancang komunikasi sebelum
melakukan kegiatan komunikasi dituntut untuk memiliki tujuan yang ingin dicapai dari
komunikasi yang akan dilancarkan.

Efek dalam kegiatan komunikasi, adalah perubahan yang terjadi pada diri
penerima (komunikate) sebagai akibat pesan yang diterimanya baik secara langsung face
to face maupun melalui media. Jika perubahan yang terjadi pada diri komunikate baik itu
berupa perubahan pengetahuan, pendapat, sikap dan perilaku sesuai dengan keinginan
komunikator, maka komunikasi itu disebut efektif.
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Tidaklah dapat diramalkan sebelumnya, jika efek komunikasi yang muncul
berupa banyak perubahan sebagai akibat komunikasi terjadi secara spontan, tidak sengaja,
dan tidak diduga. Oleh karena itu layaklah jika kegiatan komunikasi harus dirancang atau
direncanakan.

Kekhasan dari pelatihan tentang negosiasi dan lobi untuk para pengelola UMKM
terletak pada peserta sebagai sasaran strategis. Mereka pengusaha kecil, bahkan mikro
yang sangat jarang bersinggungan dengan birokrat tingkat tinggi. Akan tetapi,
kemampuan negosiasi dan melobi bukan sekadar menghadapi para petinggi birokrasi.
Para pengelola UMKM sering berhadapan dengan pembeli, suppliers, dan lainnya,
meskipun dalam skala kecil.

Beberapa definisi negosiasi, yang penulis kutip dari para pakar negosiasi, yakni:
Malahayati (2006: 2) menyatakan bahwa negosiasi adalah “perundingan yang dilakukan
oleh dua pihak untuk mencapai kesepakatan bersama”. Jackman (2005: 8) menyatakan
bahwa negosiasi adalah “sebuah proses yang terjadi antara dua pihak atau lebih, yang
pada mulanya memiliki pemikiran berbeda hingga akhirnya mencapai kesepakatan”.
Dengan demikian inti daripada negosiasi adalah untuk mencapai pemecahan masalah
menuju kesepakatan.

Dari definisi negosiasi dan konteks pemecahan masalah bersama di atas pada
prinsipnya terllhat danya pengertian yang terkait denP@SVTAs jasi"”, pengertian yang
terdapat dalam " ecahan masalah bersama" day( W \.-' uk dapat mencapai

“kesepakatan bers a

Sedangkan, sam_’a d.?edg Panuju (2010: 18)
adalah: “Melobi pa das nya merupakan u N)gng&%llaksanakan untuk
mempengaruhi pihak-pihak yang menjadi sasaran ags\tgm.;.qk sudut pandang positif

terhadap topik pelobi, dengan demikian dlharapkan memberikan dampak positif bagi
pencapaian tujuan.... Kegiatan melobi@isa jadi sam@ pentingnya dengan pengembangan
kompetensi profes

al
Dengan demikiafy melobi I i unikasi. Lingkup
komunikasi yang ab b agsama luasnya. Lobi ditujukan
untuk memperoleh s tuy g menja atall ang atau organisasi, dan

apa yang dlmaksﬁ rhihgag(ﬁng Ib_Frl:&dg d, gaﬁv&wk@tﬁoh a[SaE, R]e&garuh pihak lain

(individu maupun

Jika dilihat dari konteks bisnis suatu lembaga/perusahaan/instansi, maka proses
negosiasi yang dapat dilakukan adalah proses komunikasi baik yang dilakukan oleh para
negosiator secara pribadi maupun peran-peran yang dimainkan dalam suatu tim negosiasi
yang melibatkan suatu organisasi dimana di dalamnya terdapat berbagai macam karakter
manusia yang satu sama lain tidaklah sama. Untuk itu, pada proses negosiasi, pertama
yang harus diupayakan pengelola manajemen suatu lembaga/perusahaan/instansi adalah
adanya upaya untuk dapat menyamakan persepsi pada individu-individu yang terlibat di
dalamnya, khususnya dalam hal adanya pengertian atau pemahaman individu terhadap
tujuan yang ingin dicapai.
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Negosiasi fmerupak ‘ i gara umum yang
bertujuan mempe i i mbulkan empati,
menyampaikan informasi dari dan atau ke seseorang, organisasi, perusahaan,
lembaga negara ba{l@nn ra. Selain, itu, aﬂ{{améJ teE;&R ﬁau I merupakan sesuatu
hal yang dihadapi rgr\fgﬁg S&ij:arfha%anq ella O&n M u urNg kerjasama atau
ketika akan melakukan suatu penyelesaian masalah. Negosiasi itu sendiri bisa terjadi
apabila aktivitas melobi mendapat respon dari pihak lain. Jika pihak lain tidak
menanggapi pendekatan yang dilakukan diantaranya melalui lobi-lobi, maka negosiasi

boleh jadi tidak akan terjadi. Sebaliknya, negosiasi bisa terjadi karena adanya konflik,
dan melobi ada didalamnya untuk mengurangi konflik tersebut.

3. Metodologi Pelatihan

Selaras dengan program kegiatan dan sesuai dengan visi dan misi Unisba dengan
mempertimbangkan desa binaan LPPM Unisba, maka khalayak sasaran yang dianggap
strategis untuk diberikan pelatihan ini adalah para UMKM di Desa Cikole, Kecamatan
Lembang, Kabupaten Bandung Barat.

Guna memudahkan dalam penyebaran undangan dan pertimbangan kepatuhan
calon peserta (UMKM) untuk mengikuti kegiatan ini, tim melakukan koordinasi dengan
aparat Desa Cikole, khususnya Sekretaris Desa yaitu Entus Kusmana, B.Sc. Tim
bekerjasama dengan aparat Desa Cikole menyebarkan undagan kepada calon peserta.
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Target peserta pelatihan adalah 30 orang. Guna mencapai jumlah peserta maksima, tim
bekerja sama dengan aparat Desa Cikole menyebarkan undangan kepada 35 orang
(UKM), dari jumlah tersebut sebanyak 25 orang bersedia mengikutinya.

Beberapa hari setelah disetujui rencana pelatihan ini oleh LPPM — Unisba, ketua
Tim PKM meminta kepada nara sumber (instruktur) untuk menyiapkan materi secara
lengkap minimal dalam bentuk handout maksimal 4 hari sebelum kegiatan dilaksanakan.
Sesuai target tersebut, handout materi yang akan disampaikan dapat diselesaikan dan 3
hari menjelang pelaksanaan (pelaksanaan 13 Mei 2014) sudah diperbanyak untuk
diberikan kepada peserta.

Memperhatikan perumusan masalah, dan tujuan pengabdian yang telah
dikemukakan, maka tim pengabdi menetapkan metode pengabdian pada masyarakat yang
akan digunakan pada prinsipnya adalah memberikan pemahaman yang mendalam melalui
kegiatan penyuluhan dan pelatihan, serta memberikan praktek-praktek sesuai dengan
materi yang akan disajikan. Berdasarkan keperluan tersebut, maka metode yang
digunakan meliputi: 1) Penyuluhan dan Tanya Jawab, 2) Simulasi/Role Playing, dan 3)
Diskusi Kelompok. Di sini peserta dilibatkan dalam sebuah permainan yang sudah
dirancang demikian rupa dan terkait dengan materi pelatihan.

Materi pelatihan disampaikan oleh 4 orang instrukturvang dianggap mampu, ahli,
dan berpengalaman dalam memberikan materi pelaf'Q\S\TAs s ditambah 2 orang
(mahasiswa) sebagdli t|m elaksana teknis dan Admi .x ‘9 7er5|apan pelatihan

berlangsung, dan T}Fﬁ]nl .:3 - z

4. Data Umum Pgsertal Pelatihan "’ND\N

Pelatihan ini dilakukan selama 3 hari yaitu tanggai=t3, 14, dan 15 Mei 2014
bertempat di Kantor Desa Cikole iamatan bng, Kabupaten Bandung Barat.
el

Pelatihan diikuti pgeberasal dari Desa
Cikole Kecamata Le

menjadi 23 pesertapad edu

post test sebagai up r ef

sebut berkurang
5. Hasil Evalubisi dan Andlisié DataS LAM BANDUNG

hitungan pre dan
adap 23 peserta.

Berikut ini dipaparkan hasil evaluasi berupa pre dan post test sehingga akan
tampak peningkatannya atau sebalikya menurun hasilnya. Evaluasi dan anaisis dilakukan
atas setiap materi pelatihan. Setiap peserta diberikan pre dan post test sebanyak 5 soal
dengan nilai 2 bagi setiap jawaban yang benar.

Selain melakukan evluasi dalam bntuk tes sepertitelah disebutkan di atas, para
peserta juga diminta untuk memberikan pendapatnya dengan mengisi Kkuesioner.
Tanggapan peserta melalui kuesioner ini meliputi aspek materi, instruktur, dan sarana dan
prasarana pelatihan.

Analisis hasil evaluasi beserta analisisnya terbagi ke dalam dua tema utama yaitu
Negosiasi dan Lobi. Data hasil pre test dan post test tersaji pada table-tabel di bawah ini.

Materi tentang negosiasi mencakup 7 materi yaitu: (1) Pengantar Negosiasi; (2)
Proses Negosiasi; (3) Persiapan Bernegosiasi; (4) Mengatur Permainan dalam Negosiasi;
(5) Teknik Negosiasi dan Lobbying; (6) Merancang Gaya dalam Negosiasi; (7) Pengaruh
Budaya terhadap Kelancaran Negosiasi. Setiap subteman pelatihan diberikan soal pre test
dan post test sebanyak 5 soal. Dengan demikian skor tertinggi pada materi Negosiasi
adalah 70 (100%).
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Tabel 1:
Pemahaman Peserta tentang Negosiasi

Jenis Tes Persentase
Peserta s HESHIESS Peningkatan
Ani N 30 36 8,5
Entin T 28 40 17
Sri K 26 34 11,5
Lilis 26 30 5,7
Sopiah 30 34 5,7
Sumiati 24 38 20
Eti Marsiti 24 38 20
Ecin Kuraesin 22 32 14
Rohanah Akum 24 34 14
Ayi Asmawati 26 36 14
Wiwi 26 36 14
Emma Kusmayati 32 32 0
Tati 22 38 23
Maya 24 30 8,5
Sri Hartati 22 34 17
lis Rohayati 28 38 14
Ade Supriatpa 22 31,5
suci Ardiy. 36 429
Asep Dud s 29
Meisa Roklaela ) ) ]E.]nl =26
Nengsih 23
Ida Suhara 22 20
Neng Kurniasih 24 3 D 11,5

Materi Lobj
yaitu: (1) Proses
Lobbying yang Ef
5 soal, sehingga ju
tertinggi 30 (100%).

UNIVERSITAS ISLAMBANDUNG

Tabel 2:
Pemahaman Peserta tentang Lobi

akup 3 sub tema
asi; (3) Strategi
Dost test sebanyak
an demikian skor

Jenis Tes Persentase

Peserta Pre Test Post Test Peningkatan
Ani N 10 18 27
Entin T 10 12 7
Sri K 12 16 13
Lilis 8 14 20
Sopiah 8 12 13
Sumiati 16 14 0
Eti Marsiti 10 18 27
Ecin Kuraesin 10 16 20
Rohanah Akum 8 18 33
Ayi Asmawati 6 16 33
Wiwi 6 18 40
Emma Kusmayati 8 16 27
Tati 8 12 13
Maya 10 16 20
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Sri Hartati 6 18 40
lis Rohayati 8 10 7
Ade Supriatna 10 16 20
Suci Ardiyah 16 24 27
Asep Dudung 10 16 20
Meisa Roklaela 8 14 20
Nengsih 8 12 7
Ida Suhara 10 18 27
Neng Kurniasih 10 20 14
6. Simpulan

Pemahaman dan keterampilan bernegosiasi dan melobi para anggota UMKM,
sebelum dilakukan kegiatan pelatihan dapat diasumsikan bahwa daya serap peserta
terhadap materi pelatihan ini cukup efektif. Peningkatan skor pada peserta secara
kuantitatif masih rendah. Hal ini merujuk pada angka peningkatannya yang mayoritas
hanya meningkat 2 nilai atau ekuvalen dengan hanya meningkat satu jawaban yang benar.
Berdasarkan itu bisa dikatakan bahwa efektivitas pemberian materi pada sesi ini masih
rendah.

Rendahnya efektivitas komunikasi sulit untuk dikeigaisecara pasti faktor yang
mempengaruhinyali‘ari seluruh komponen komunik/. leruizdpa bila melihat hasil

scoring feed back, Kar [ lemes'r@ t kg'mponen komunikasi
k| atau tinggi un| demi

(pelatihan) secara da$eluang kekurangan
pada pemateri yaitu pengguridan bahasa dan idiong KEtIka (k4. Perbedaan tingkat
pendidikan antara pemateri derngan peserta bisa jadi Ipekkan penyebab rendahnya
tingkat efektivitas pelatihan tersebut. Mayoritas peserta mendapatkan pengetahuan lebih
setelah mengikuti sesi ini. Peningkatan@kor tersebutibila dilihat dari sisi besaran nilainya,

masih memprihatigikan. ger eniagk ak ti ighifikan, mayoritas
hanya 2 nilai atau Sétaral@engan p h tu A :

Sisi lain dari datatersebut @dalah c b ase ng tidak berubah
tingkat pengetahua ebelam u emBe an ada satu peserta

yang justru skornya menurun dari hasil pre test dengan post test.

Pemahamahl dan \keteFarmgilan Bernegokidsiltal AéloDi pavaCanggota UMKM,
setelah dilakukan kegiatan pelatihan. Efektivitas komunikasi dalam bentuk ceramah dan
diskusi masih rendah. Meskipun secara kuantitatif jumlah peserta yang mengalami
peningkatan pengetahuan tentang materi pelatihan masih tinggi. Penilaian atau feed back
terhadap unsur-unsur dari proses pelaksanaan pelatihan komunikasi, secara keseluruhan
menunjukkan skor yang tinggi. Namun hal ini tidak berbanding lurus dengan tingkat
fektivitas komuniasinya. Bila mencermati persentase peningkatan pengetahuan atau skor
peserta secara kumulatif, maka peningkatan dimaksud hanya berkisar antara 12% sampai
dengan 28%. Rendahnya tingkat efektivitas komunikasi ini secara persentase sangat
dimungkinkan terjadi karena faktor diferensiasi tingkat pendidikan antara pemateri
dengan peserta. Profesi pemateri sebagai dosen juga sangat menentukan terjadinya
penggunaan bahasa dan idiom yang secara akademik sudah familiar di telingan dosen,
namun sangat asing bagi peserta, sebab penilaian secara individual terhadap tiap-tiap
materi ternyata secara umum mengalamai peningkatan skor dari pres test ke post test.
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