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Abstrak  
Pada industri tour & travel, tidak lepas dari hubungan antar banyak pihak seperti hubungan 
antara pihak tour&travel dengan pihak hotel, hubungan antara pihak tour&travel dengan 
pihak transportasi. Tidak lepas juga akan terjadi negosiasi antar pihak yang ingin 
mendapatkan untung dari salah satu pihak ataupun sama-sama untung. Dan juga manajemen 
konflik dari perusahaan travel tersebut. Penelitian ini bertujuan agar dapat mengetahui faktor-
faktor negosiasi dan manajemen konflik ini apakah layak atau tidak untuk diterapkan dan jika 
tidak dapat ditemukan solusinya. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 
penelitian kualitatif. Dan dalam penelitian ini sumber data yang digunakan adalah sumber 
data primer dan sumber data sekunder. Agar mendapatkan hasil yang win-win solution pada 
saat bernegosiasi hal yang sangat penting dan krusial adalah komunikasi dengan baik, benar, 
dan sopan. Apabila salah satu pihak berkomunikasi dengan baik, maka pihak satu lagi akan 
merasakan bahwa perusahaan ini sangat sopan dan tertarik dengan apa yang disampaikan. 
Sebaliknya jika salah satu pihak tidak sopan dalam berkomunikasi ataupun menyampaikan 
sesuatu dengan tidak jelas, maka perusahaan satunya lagi sudah tidak ingin mendengar lebih 
lanjut atau akan terjadi konflik antar dua perusahaan. 
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PENDAHULUAN  

Melakukan hal kerja sama merupakan hal yang penting dalam sebuah bisnis atau 
perusahaan. Melakukan kerja sama guna saling mengembangkan atau memberikan 
keuntungan bagi kedua belah pihak atau lebih. Namun sebelum melakukan kesepakatan, 
perusahaan harus melakukan komunikasi terhadap perusahaan lain agar dapat mendapatkan 
kesepakatan. Dan disini peran negosiasi akan digunakan. Negosiasi dilakukan guna untuk 
mendapatkan titik temu dari kedua belah pihak atau lebih saat melakukan kesepakatan. 

 Hasil akhir yang diinginkan dari semua pihak dari negosisasi adalah win-win solution 
agar semua pihak dapat keuntungan yang sama, karena tidak ada pihak manapun yang 
menginginkan kerugian saat melakukan kesepakatan. namun tidak semua negosiasi berujung 
ideal dengan hasil win-win solution, karena banyak pihak juga yang merasa pihak yang 
dirugikan saat bernegosiasi. Terlepas dari itu tujuan utama dari negosiasi adalah untuk 
mencari kesepakatan yang adil dari kedua belah pihak. Negosiasi yang berhasil dengan kedua 
belah pihak atau lebih tidak ada yang merasa dirugikan.  
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Saat bernegosiasi pihak-pihak yang melakukannya akan saling memberikan alasan-
alasan atau keuntungan bagi kedua pihak untuk mendapatkan kesepakatan. Dalam Konflik 
negosiasi yaitu saat belum ditemukannya titik temu, banyak membuat kegagalan dalam 
bernegosiasi, seperti saat ingin melakukan kesepakatan namun persetujuan saat awal 
negosiasi berbeda dengan hasil akhir, dan pada akhirnya pihak lawan tidak ingin bersepakat. 
Mereka pun melakukan negosiasi ulang sampai kedua belah pihak atau lebih mendapatkan 
kesepakatan yang sesuai atau bahkan menghentikan transaksi atau kesepakatan karena tidak 
memiliki titik temu. 

Selain dengan proses negosiasi dalam dunia bisnis, konflik merupakan hal yang sudah 
biasa terjadi. Karena ketatnya persaingan bisnis, walaupun tidak dapat dihindari akan tetapi 
konflik bisa diatasi dengan melakukan manajemen konflik. Manajemen konflik yang 
digunakan sebagai istilah untuk mengatur dan mengatasi dengan baik adanya konflik bisnis. 
Dengan adanya manajemen konflik, berbagai konflik, dan bahkan masalah di dunia dapat 
diminimalisasi dan juga dapat meminimalkan kerugian sebelum merugikan pihak 
lain(Abdhul, 2021). (Na’im, 2021) 

Pembahasan yang akan penulis ambil dalam hal ini adalah kasus dari dua perusahaan 
yaitu PT. Nusajaya Indofast Tour & Travel yang merupakan perusahaan travel yang didirikan 
sejak 1995, dan PT. Eco Indo Travel yang merupakan perusahaan wisata yang dibawah 
naungan Jetwings Group. Penulis akan melakukan analisis apa saja hal-hal negosiasi yang 
diterapkan dari perusahaan travel. Maka judul dari karya ilmiah kami ini adalah “Faktor-
Faktor Yang Mempengaruhi Negosiasi dan Manajemen Konflik pada Industri Travel 

 
METODOLOGI 

Objek penelitian kelompok kami adalah meneliti industri tour and travel di Kota 
Batam. Pembahasan yang akan penulis ambil dalam hal ini adalah kasus dari dua perusahaan 
yaitu PT. Nusajaya Indofast Tour & Travel yang merupakan perusahaan travel yang didirikan 
sejak 1995, dan PT. Eco Indo Travel yang merupakan perusahaan wisata yang dibawah 
naungan Jetwings Group. peneliti mengumpulkan data melalui sosial media (instagram) dan 
internet (google) yang digunakan sebagai bahan analisa peneliti terhadap PT. Eco Indo Travel 
dan PT. Nusajaya Indofast Tour & Travel. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pada industri tour & travel, tidak lepas dari hubungan antar banyak pihak seperti 
hubungan antara pihak tour&travel dengan pihak hotel, hubungan antara pihak tour&travel 
dengan pihak transportasi (tergantung kemana turis mau pergi), hubungan antara pihak 
tour&travel dengan travel agent lainnya, pihak airplane, dan pihak ferry. Tidak lepas juga 
akan terjadi negosiasi antar pihak yang ingin mendapatkan untung dari salah satu pihak 
ataupun sama-sama untung. Negosiasi sendiri merupakan interaksi antara dua pihak atau 
lebih untuk mencapai suatu kesepakatan dan tidak sedikit juga akan melibatkan pihak ketiga 
yaitu negosiator yang memiliki peran sebagai penengah dalam interaksi negosiasi. (Alwafi 
Ridho Subarkah, 2018). Pada saat melakukan negosiasi, tentunya kedua belah pihak harus 
memiliki cara komunikasi yang baik dan sopan supaya informasi-informasi yang 
disampaikan dapat dimengerti dengan baik. Komunikasi ini merupakan suatu hal yang tidak 
dapat dihindar ketika ingin berinteraksi dengan pihak lain, apalagi pada saat melakukan 
negosiasi. Komunikasi dapat dilakukan dengan cara tatap muka (face to face), melalui telepon 
atau handphone, dan lain-lain. Contohnya, pihak hotel memberi tahu kepada pihak 
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tour&travel bahwa pada tanggal tertentu hotel sudah full, apakah mau ganti ke tanggal lain. 
Adapun konflik yang akan terjadi pada saat melakukan interaksi negosiasi, seperti salah satu 
pihak yang tidak percaya dengan perusahaan yang ingin bernegosiasi dengannya. Jika telah 
terjadi rasa tidak percaya, maka pada saat bernegosiasi dengan perusahaan tersebut akan 
susah untuk melanjutkan ataupun juga akan terjadi konflik antar dua perusahaan tersebut. 
Konflik akan terjadi juga ketika salah satu pihak menolak untuk memulai negosiasi tersebut, 
contohnya seperti ketika pihak perusahaan menawarkan salah satu produk kepada customer, 
kemudian customer tertarik dengan produk tersebut dan ingin bernegosiasi dengan pihak 
perusahaan misalnya “Saya sudah sering berlangganan dengan perusahaan kalian ketika saya 
ingin travelling dengan keluarga, apakah harga produk yang ditawarin tadi bisa lebih rendah 
lagi ?” , tetapi pihak perusahaan demi keuntungan sendiri dan tidak mau menerima negosiasi 
customer maka customer akan merasa tidak enak atau tidak senang hati dengan jawaban 
pihak perusahaan. Mungkin juga customer tersebut akan jarang berlangganan atau memilih 
perusahaan lain jika ia ingin travelling. Berdasarkan penelitian terdahulu kasus masyarakat 
Desa Canggu yang mengakibatkan pro dan kontra.(Jaya & Mahagangga, 2018). Dengan 
adanya pembangunan yang besar masyarakat yang kontra menganggap pembangunan 
tersebut. Berdasarkan kasus tersebut antara perusahaan pariwisata dan masyarakat sekitar 
yang terjadi konfilk, pihak perusahaan tour & travel harusnya belajar dari salah satu konfik 
tersebut yaitu tidak asal ingin membuat keuntungan bagi perusahaan yang dapat merugikan 
masyarakat sekitar, dan yang ujung-ujungnya membuat masalah yang merugikan bagi ke 2 
belah pihak. Berdasarkan masalah yang terjadi saat pandemi covid-19 tentu saja berdampak 
pada infustri tour & travel karena dibatasinya turis atau bahkan untuk warga negara sendiri 
untuk ke kota lain. Seperti kasus Perusahaan tour & travel di bintan yang melakukan phk 
terhadap  karyawan. “Selain mengajukan PHK, pihak perusahaan Star Jet turut merumahkan 
sekitar 283 karyawannya pada pertengahan Februari 2020”.(Santoso, 2020)  Karena tidak ada 
masukan bagi perusahaan, diharuskan untuk dilakukan phk. Tetapi perusahaan mencoba 
melakukan hal yang dapat membantu para karyawan yang di phk tersebut. Manajemen 
konflik yang dilakukan oleh perusahaan yaitu dengan, Disnaker yang berkerja sama dengan 
BPJS melakukan pelatihan vokasi kepada karyawan yang di PHK dengan sayarat memiliki 
BPJS Ketenagakerjaan. Melalui vokasi tersebut para karyawan yang di PHK dapat 
meningkatkan kualitas pekerja khususnya pada sektor pariwisata. 

SIMPULAN 
 Berdasarkan hasil pembahasan diatas, dapat menarik kesimpulan bahwa dalam berbagai 
industri tidak lepas dari interaksi negosiasi antar dua pihak atau lebih. Negosiasi dapat 
menghasilkan beberapa cara seperti win-win solution, yang artinya dapat menguntungkan 
dua belah pihak ketika sedang bernegosiasi. Bisa jadi juga menjasi win-lose solution, dimana 
kedua belah pihak sedang bernegosiasi dan hasil yang didapatkan hanya salah satu pihak 
yang mendapat keuntungan.  
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