PENDAHULUAN
•Alternative Dispute Resolution (ADR)/

atau Metoda Alternatif Penyelesaian Sengketa (MAPS) merupakan konsep penyelesaian konflik (sengketa) di luar pengadilan secara kooperatif yang di-arahkan pada suatu kesapakatan atau solusi ‘menang-menang’ (win-win).

•Solusi ‘menang-menang’ adalah ke-


sepakatan yang mengakomodasi ke-


pentingan pihak-pihak yang terlibat


dalam konflik (sengketa).

•Meskipun di masyarakat Indonesia MAPS telah diterapkan secara tradisi-onal, belakangan metoda ini malah sangat berkembang dan banyak diguna-kan dalam masyarakat yang sangat bergantung pada proses peradilan/ pengadilan seperti di Amerika & Eropa.
•Pengembangan dan penggunaan metoda ini yang sebenarnya sudah mengakar di Indonesia perlu didorong kembali.  Ke-mungkinannya telah dibuka oleh/pada UU Pengelolaan Lingkungan Hidup (1997) dan UU Jasa Konstruksi (1999).
Beberapa metode penyelesaian sengketa yang telah dikenal :
Pengadilan (litigasi),
· Ajudikasi,

· Arbitrasi,

· Mediasi,

· Negosiasi.

PENGERTIAN DASAR
CONFLICT :
Suatu perbedaan yang sudah lama
terjadi, yang tidak dapat diselesai-

kan secara sederhana dan cepat.

DISPUTE :
Suatu episode (bagian) dari per-
bedaan yang biasanya terjadi dalam

kaitan dengan konflik yang sedang

berlangsung.
Secara sederhana,
SENGKETA / KONFLIK

dapat dimengerti sebagai

PERBEDAAN/KETIDAK-

COCOKAN KEPENTINGAN

ANTARA DUA / LEBIH

ORANG / KELOMPOK

(PIHAK).

NEGOSIASI :
Komunikasi verbal (langsung/tak
langsung), di mana para pihak yang

terlibat membahas suatu penyelesai-

an sengketa tanpa keterlibatan pihak

ketiga.  Perundingan langsung.

MEDIASI :
Proses negosiasi (perundingan) di
mana pihak ketiga netral (tidak punya

wewenang memutuskan) membantu

memfasilitasi para pihak untuk men-

capai kesepakatan.

LINGKARAN PENYEBAB KONFLIK

PENYEBAB KONFLIK
HUBUNGAN YANG TIDAK SERASI :

-  Emosi yang kuat,


-  Persepsi yang salah/stereotipe,


-  Masalah komunikasi,


-  Pengalaman buruk masa lalu,

· Perilaku negatif berulang-ulang.

B.
PERBEDAAN TATA NILAI :

-  Nilai keseharian,


-  Nilai tradisi,


-  Nilai yang dianut diri pribadi.
MASALAH STRUKTURAL:

-  Perbedaan kekuasaan/wewenang,


-  Penguasaan sumberdaya,


-  Faktor geografis,


-  Pengambilan keputusan,


-  Perbedaan waktu.

D.
MASALAH TERKAIT PERBEDAAN KE-


PENTINGAN :


-  Psikologis,


-  Prosedural,


-  Substansi.

MASALAH DATA:

-  Data berbeda,


-  Prosedur penilaian data,


-  Penafsiran data berbeda


-  Kurang informasi,


-  Salah informasi,


-  Tidak sepakat atas data apa



   yang dapat dianggap relevan.

SEGITIGA KEPUASAN

KEUNTUNGAN
DAN POTENSI BAHAYA MAPS
KEUNTUNGAN :
1.
Cakupan issu - luas,

2.
Hemat waktu dan biaya,

3.
Proses fleksibel (luwes),

4.
Secara politis dan budaya


dapat diterima.
POTENSI BAHAYA MAPS:
1.
Dapat menghambat tingkat


kesadaran masyarakat karena


prosesnya tertutup,

2.
Jika MAPS dipersepsikan se-


bagai alat peredam gejolak


(appeasing instrument).
KEKURANGAN PROSES LITIGASI
1.
Biaya : - waktu, dan - uang,
2.
Proses :


- kualifikasi partisipan telah


  tertentu (‘locus standi’), dan


- komunikasi terbatas


  (dehumanisasi),

3.
Hasil :


- terbatas, dan


- peluang untuk 
melihat pe-


  nyelesaian kreatif dan inovatif



 sangat kecil).
PERBEDAAN MAPS - PENGADILAN

PRINSIP DASAR
PENYELESAIAN SENGKETA
1.
Mulailah dengan sikap kooperatif,
2.
Bersikap reaktif - tunjukkan


akibat dari perilaku negatif,

3.
Tampillah sebagai pemaaf,

4.
Berpegang pada strategi 


sederhana,

5.
Jika perundingan buntu, buatlah


sikap berdamai.
“Pertahankan kepentingan sambil pelihara
hubungan baik ke masa depan”.

MEMBANGUN KEPERCAYAAN
1.
Ambil kesempatan (jangan tunggu),
2.
Bangun pola perilaku konsisten,

3.
Tetapkan manfaat/sasaran yang


dapat dinikmati oleh pihak-pihak


yang terlibat,

4.
Tetapkan kelompok - jika perlu,

5.
Amati dinamika dalam kelompok,

6. Jagalah ‘kata-kata’ (ucapan) anda.

PRASYARAT UNTUK NEGOSIASI
A.
Ada topik yang dinegosiasikan,
B.
Pihak-pihak dapat diidentifikasi :


- Bersedia bernegosiasi,


- Siap bernegosiasi,


- Berwenang mengambil keputusan,


- Saling tergantung.

C.
Mempunyai kemauan untuk menye-


lesaikan aspek-aspek :


- Alternatif terbaik untuk melaku-



 kan kesepakatan,
- Keraguan tentang hasil penye-


 lesaian sengketa,

D.
Memiliki kepekaan terhadap hal-


hal yang mendesak untuk dilaku-


kan;

E.
Tidak mempunyai kendala psiko-


logis yang besar.
NEGOSIASI
MENANG/KALAH


NEGOSIASI MENUJU KESEPAKATAN
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CORAK/TIPE NEGOSIASI
1.
Negosiasi posisional :

-  Lunak,


-  Keras.

2.
Negosiasi berdasarkan kepenting-

an (Interest-based negotiation) :


-  Pihak-pihak,


-  Kepentingan,


-  Pilihan-pilihan,


-  Kriteria.

CORAK NEGOSIASI
(G. Williams)



STRATEGI BERNEGOSIASI
PADA TIPE BERBEDA
1.
NEGOSIASI BERDASARKAN POSISI:

Tawar-menawar dimulai dengan ‘solusi’.


Para pihak saling mengajukan solusi,


membuat/menolak penawaran dan


tandingan penawaran sampai sepakat.


PADA TAHAP PERSIAPAN :


- Tentukan titik sasaran anda,


- Tetapkan ketentuan pokok dan ke-


   bijkasanaan anda,


-  Periksa BATNA,
- Coba pikirkan ketentuan dan

  kebijaksanaan lain,


PADA SAAT BERNEGOSIASI :


- Mulailah dengan posisi tinggi sebagai


  pembuka,


- Gunakan penawaran/penolakan


  penawaran untuk memperoleh ambang


  tawar-menawar,


- Tiba pada sebuah titik kompromi.

SIKAP PARA NEGOSIATOR BER-

DASARKAN POSISI :


- Kue terbatas - saya harus dapat lebih


  besar,


- Kemenangan saya harus menjadi ke-


  kalahan anda,


- Kami adalah lawan pihak lain,


- Hanya ada satu cara, yaitu :  “CARA


  SAYA”,


- Saya harus selalu / terus menyerang,


- Memberi konsesi atau berbagi atau


  kompromi berarti kelemahan.

2.
NEGOSIASI BERDASARKAN

KEPENTINGAN :


Tawar-menawar dimulai dengan mengembangkan dan mempertahankan hubungan antar pihak.  Saling menjelas-kan kebutuhan.  Mencari titik temu berbagai kebutuhan.


PADA TAHAP PERSIAPAN :


- Identifikasi kepentingan/kebutuhan


  anda,


- Berspekulasilah tentang kepentingan


  pihak lain.
PADA SAAT BERNEGOSIASI :

- Bangunlah kontak/hubungan pertama


  dalam suasana yang menyenangkan,


- Mulailah dengan saling memberitahu-


  kan kepentingan/kebutuhan (singkap


  dan dengarkan),


- Bingkailah masalah sebagai tugas ber-


  sama untuk mempertemukan kebutuh-


  an pihak-pihak yang terlibat,


- Cari cara untuk memperbesar ‘kue’


  yang akan dibagi -  ciptakan nilai-nilai


  sebelum menuntutnya,

- Buatlah pilihan berganda untuk

  menyelesaikan masalah.  Jika macet,


  kembali ke titik awal - tinjau kembali


  kepentingan-kepentingan,


- Evaluasi pilihan-pilihan pemecahan se-


  jauh mana pilihan tersebut mampu


  memenuhi kebutuhan,


- Pilih/modifikasi pilihan-pilihan yang


  paling mampu memenuhi kebutuhan


  pihak-pihak,


- Susun rencana pelaksanaan kesepakat-


  an (SIABIDIBA).

SIKAP PARA NEGOSIATOR BER-

DASARKAN KEPENTINGAN :


- Kue yang tersedia tak terbatas 


  jumlahnya,


- Tujuan adalah MENANG/MENANG,


- Kebutuhan pihak-pihak harus diper-


  hatikan untuk mencapai kesepakatan,


- Kami adalah para ‘pemecah masalah’


  yang kooperatif,


- Hubungan baik ke masa depan adalah


  hal yang sangat penting,


- Mungkin ada beberapa pemecahan


  masalah yang memuaskan.

MENGGESER NEGOSIASI BERDASARKAN
POSISI KE NEGOSIASI BERDASARKAN

KEPENTINGAN

1.
Jangan perdulikan posisi pihak yang ter-libat.  Teruslah berbicara,
2.
Jangan tanyakan solusi-solusi khusus pada awal negosiasi,

3.
Jangan tanggapi pernyataan posisi satu pihak dengan mengajukan posisi tanding-an,

4. Tanyakan apakah masalah harus di-selesai secara ‘MENANG/KALAH’..?

5.
Tanyakan mengapa posisi begitu penting bagi pihak lawan.  Coba mengidentifikasi issu penting,
6.
Ujilah hipotesis ‘trial and error’ untuk secara tak langsung mengidentifikasi kepentingan pihak-pihak terlibat,

7.
Verbalisasi kepentingan dan buatlah ke-pentingan secara eksplisit,

7. Pisahkan kepentingan SUBSTANTIF - PROSEDURAL - PSIKOLOGIS yang terkandung dalam setiap posisi yang sudah dinyatakan,

9.
Carilah prinsip-prinsip umum di balik posisi-posisi yang sudah disetujui oleh pihak-pihak,
10.
Bingkai kembali masalah untuk mencari cara memenuhi kepentingan DARIPADA mencari cara untuk merayu pihak lawan agar menyetujui suatu posisi tertentu,

11.
Pisahkan antara masalah dengan orang-orang yang terlibat,

12. Tanyakan prinsip-prinsip untuk meng-evaluasi posisi-posisi yang ditawarkan.

13.
Tanggapilah dengan beberapa posisi tandingan dan sarankan bahwa semua kebaikan penyelidikan lebih lanjut ada-lah untuk melihat sejauh mana kebaikan-kebaikan tersebut memenuhi kepenting-an pihak-pihak terlibat,
13. Jangan menegosiasikan penggunaan prosedur tawar-menawar berdasarkan kepentingan dengan menggunakan taktik-taktik tawar-menawar berdasar-kan posisi.

PRINSIP BERNEGOSIASI
1.
PIHAK-PIHAK (PEOPLES) :

- Pisahkan antara orang dengan masalah,


- Konsentrasikan serangan pada masalah,


  bukan pada orang,


- Pihak-pihak harus melihat pihak lain


  sebagai mitra kerja yang bahu mem-


  bahu menyerang masalah.

2.
KEPENTINGAN (INTEREST) :


- Memfokuskan pada kepentingan/ke-


  butuhan bukan pada posisi,

- Pernyataan bukan pada “Apa yang saya

  inginkan atau tidak inginkan” tetapi


  pada “Mengapa saya menginginkan itu”.

3.
PILIHAN-PILIHAN (OPTIONS) :


- Memperbesar ‘kue’ terlebih dahulu   


  sebelum berusaha membagi ‘kue’


  dengan memperbanyak pilihan-pilihan


  kesepakatan/solusi yang mencerminkan


  kepentingan bersama/shared interest.


- Cegah untuk menyeleksi dan memutus-


  kan pilihan-pilihan secara prematur


  terburu-buru.
- Hindari asumsi bahwa ‘kue’ yang ter-

  sedia merupakan hal yang sudah pasti


  jumlahnya,


- Jangan terpaku hanya pada satu 


  jawaban/single answer,


- Hindari pola pikir bahwa “Memecahkan


  masalah mereka adalah urusan mereka”


  Posisi partisan - Argumen partisan -


  Solusi sepihak.
4.
KRITERIA (CRITERIA) :

- Menyepakati kriteria dan standard


  obyektif & independen bagi pemecahan


  masalah.  Pertimbangkan :


  nilai pasar         standar profesional


  preseden           praktek di masyarakat


  aspek hukum     aspek ilmiah

5 KENDALA MENUJU KERJASAMA
PEMECAHAN MASALAH BERSAMA

1
REAKSI SAYA :
Jika saya dalam kondisi stress, atau
dalam keadaan diserang, secara

manusiawi saya cenderung bereaksi

emosional atau membalas serangan.

Siklus AKSI - REAKSI ini cenderung

pihak-pihak yang bersengketa tidak

mendapatkan apa-apa (merugi).

Dalam keadaan emosional kita juga
cenderung bereaksi secara impulsif

memberikan konsesi yang sebesar-

besarnya bagi pihak lain (menyerah)

sekedar untuk memelihara hubungan.

Sikap impulsif menunjukkan kelemah-

an kita dan ini dapat dimanfaatkan

oleh pihak lain.

Persoalan dalam negosiasi bukan hanya

sikap ‘alot’ lawan tetapi juga reaksi

atau emosi kita yang mempengaruhi

perilaku kita sendiri dalam negosiasi.

STRATEGI MENGATASINYA :
a.
Tahan reaksi (emosi).  Dalam proses

penyelesaian masalah secara ko-


peratif dibutuhkan keseimbangan


mental dan harus memiliki kemampu-


an untuk memfokuskan diri pada


upaya mencapai apa yang diinginkan.

b.
Bayangkan kita berdiri di balkon dan


melihat proses negosiasi berlangsung


di bawah.  Cara ini disebut “Go to


the balcony”.

2 EMOSI LAWAN :
Kendala ini terletak pada pihak lawan,
yaitu emosi yang bersifat negatif.  Di

balik sikap lawan yang tidak kooperatif

dan sikap bertahan pada posisinya,

ada latar belakang perasaan marah,

takut atau curiga dan tidak percaya.

Sering kali untuk mendengarkan saja

pihak lawan menolak.

Prinsip lawan didasarkan pada anggap-

an bahwa dunia ini harus dilihat dalam

konteks “Eat or to be eaten”.

STRATEGI MENGATASINYA :
a.
Ciptakan atmosfir yang sesuai.  Ke-

marahan, ketakutan dan kecurigaan


perlu dinetralisir dengan cara ber-


tindak sebaliknya,

b.
Dengarkan pihak lawan, pahami dan


formulasikan kembali apa-apa yang


dikemukakan.  Setujui jika mungkin


dan jika untuk itu diperlukan,

c.
Jangan berdebat.  Lakukan taktik


yang disebut, “Pergilah ke sisinya”.

3 POSISI LAWAN :
Dalam proses penyelesaian masalah
secara kooperatif, para pihak meng-

hadapi persoalan dan memecahkannya

bersama.  Tetapi kendala yang sering

dihadapi adalah sikap lawan yang ber-

sikukuh pada posisi dan meminta

konsesi dari pihak lainnya, tanpa ber-

sedia melakukan hal serupa.

STRATEGI MENGATASINYA :
a.
Jika lawan bersikukuh, seringkali kita

tergoda untuk membalas dengan


tindakan serupa - menolak posisi


mereka.  Sikap ini sesungguhnya me-


rugikan karena lawan dapat menjadi


lebih dalam lagi mempertahankan


posisinya,

b.
Pahami apa yang dikemukakan lawan.


Atasi persoalan ini dengan ‘mem-


bingkai ulang’ apa-apa yang telah


dikemukakan.

c.
Ajukan pertanyaan-pertanyaan yang

bersifat pemecahan masalah,


seperti :


‘Mengapa anda menginginkan posisi


seperti itu..?’ atau ‘Apa yang akan


anda lakukan jika posisi anda seperti


posisi saya sekarng ini..?’,

d.
Cegah sifat menggurui.  Biarkan per-


soalan menjadi guru mereka.

Strategi ini disebut “Membingkai ulang”

(REFRAME).

4 KETIDAKPUASAN LAWAN :

Tujuan penyelesaian masalah secara
kooperatif tidak hanya mencapai ke-

sepakatan, tetapi juga kesepakatan

yang memenuhi kebutuhan bersama

(mutual satisfactory agreement).

Sering kali lawan tidak tertarik pada

kesepakatan sejenis ini.  Lawan tidak

melihat manfaat yang mungkin diper-

oleh dari kesepakatan seperti ini.

Gagasan kesepakatan ditolak hanya

karena gagasan itu bukan dari mereka.

Andaipun dengan gagasan yang kita
ajukan, kita telah berkompromi ter-

hadap kebutuhan lawan, dia sering

kali khawatir ‘kehilangan muka’ jika

dia harus mundur dari posisinya se-

mula.

STRATEGI MENGATASINYA :
a.
Jika lawan belum yakin akan manfaat

kesepakatan yang kita tawarkan,


jangan memaksa dan bertahan pada


argumen kita.  Pemaksaan akan


menambah tingkat resistensi lawan.

b.
Perankan diri sebagai mediator yang


memudahkan mereka berkata “ya”.


Libatkan lawan dalam proses dan


kerjasamakan gagasan lawan dengan


gagasan kita,

c.
Bantulah lawan untuk ‘menyelamat-

kan muka’.  Ciptakan hasil yang


juga dapat mencerminkan ke-


berhasilan lawan,

Strategi ini disebut, “Membangun

jembatan emas untuk pihak lawan”.

5 KEKUATAN LAWAN :
Pihak lawan sering melihat negosiasi
sebagai proses yang bertujuan ke arah

‘menang - kalah’, sehingga lawan se-

lalu merasa berkepentingan untuk

mengalahkan kita.

“Milikku-milikku, milikmu-kita rundingkan”.
Apabila lawan merasa dapat bermain

pada kekuatannya, mengapa dia harus

bekerjasama dengan kita..?

STRATEGI MENGATASINYA :
a.
Jika lawan bertahan dan yakin dapat

menang tanpa negosiasi, maka kita


perlu ‘mendidik’-nya sebaliknya.

b.
Kebutuhan kita adalah membuat pihak


lawan menjadi sulit kerkata ‘Tidak’,

c.
Jika perlu, tunjukkan BATNA (Best


Alternatif To A Negotiated Agree-


ment) yang kita miliki,


BATNA adalah alternatif yang dapat


memenuhi kepentingan dan kebutuhan 


kita tanpa harus melakukan ke-

sepakatan dalam negosiasi (alternatif


menghindar).  Dengan BATNA kita


dapat mengatakan kepada lawan,


“Saya tidak apa-apa jika anda tidak


bersedia untuk apa-apa”.

d.
Yakinkan kembali bahwa tujuan ke-


sepakatan adalah untuk memenuhi


kepentingan dan kebutuhan bersama,

Strategi ini disebut “Menggunakan ke-

kuatan untuk mendidik”.

KEKUATAN  DALAM NEGOSIASI
KEKUATAN (AKTUAL/POTENSIAL)
yang berkaitan dengan kemampuan ber-

interaksi dengan pihak lain :

Kemampuan persuasi dan mempengaruhi


orang lain,

Kekuatan yang harus dikembangkan


dalam proses negosiasi :

BEDA


NILAI:


 Keseharian,


 Tradisi,


 Pribadi.





MASALAH STRUKTURAL :


 Kekuasaan,


 Sumberdaya,


 Keputusan


 Geografis,


 Waktu.





KEPENTINGAN :





Substansial





Prosedural





Psikologis





MASALAH HUBUNGAN :


 Perilaku (-) berulang,


Emosi kuat,


 Komunikasi,


 Stereotipe.





MASALAH


DATA:


 Kurang data,


 Beda data,


 Beda tafsir.





PSIKOLOGIS





SUBSTANSIAL





KEPUASAN


(KEPENTINGAN)





PROSEDURAL











Keputusan ditentukan


bersama oleh pihak-


pihak yang bersengketa





Keputusan diambil oleh


pihak lain (Hakim)











Hubungan baik relatif


dapat dipertahankan





Sulit untuk menjalin


kembali hubungan baik











Proses dapat lebih cepat





Proses cenderung lama











Biaya relatif murah





Biaya relatif tinggi











Kedua pihak diuntungkan





Salah satu pihak kalah











PENGADILAN/LITIGASI





MAPS





Tujuan anda





Tujuan saya





KALAH/MENANG





KALAH/KALAH





MENANG/KALAH





MENANG/MENANG





Tujuan anda





Tujuan saya





Memperluas/memperbanyak


pilihan solusi melalui identi-


fikasi kepentingan, kebutuh-


an dan kepedulian lawan.





Terlampau dini bertahan


pada posisi tetap (tak ber-


geming).











Mengkaji fakta-fakta


dengan pihak lawan





Memulai dengan penawaran


yang tinggi.











Memilih alasan untuk me-


maksa melalui argumen yang


meyakinkan lawan.





Keras kepala/bertahan/licik.











Bekerjasama/berdampingan


dengan strategi “ini untuk


itu”.











Saling melawan/mengajak


lawan untuk bersaing.











KOMPETITIF





KOOPERATIF





Keputusan yang baik adalah


“menang/menang”. Lebih ter-


tarik pada keputusan adil


untuk memenuhi kebutuhan


bersama daripada hasil 


maksimum dan kerugian total


di pihak lain.





Pihak lawan merasa bahwa


dia telah dilibatkan dalam


proses menentukan hasil


akhir perundingan.











Merasionalisasi usulan lawan


dalam kerangka nilai-nilai,


prinsip dan posisi lawan.











Kesepakatan yang baik ada-


lah kalau “menang/kalah”











KOMPETITIF





KOOPERATIF








