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ABSTRAK

Kajian ini adalah untuk mengkaji amalan pengurusan perundingan dalam
organisasi pendidikan . Responden yang dikaji ialah pensyarah-pensyarah di
Institut Bahasa Melayu Malaysia, Kuala Lumpur dan menggunakan instrumen
soal selidik. Objektif kajian ialah untuk mengenalpasti amalan perundingan
dan gaya pengurusan konflik yang paling kerap digunakan, mengenalpasti
hubungan di antara gaya pengurusan konflik dengan gaya perundingan,
mengenalpasti perbezaan dalam faktor demografi dengan gaya perundingan
dan mengenalpasti hubungan di antara elemen kuasa, kemahiran dan gelagat
ke atas gaya perundingan.

Dapatan yang diperolehi daripada. analisis data menu.njukkan gaya
pengurusan konflik tidak mempunyai hubungan yang signifilan dengan gaya
perundingan dan responden lebih mengutamakan gelagat ‘Data Base’ dengan
nilai min (4.20), diikuti gelagat fleksibel (min 3.96), membantu (mean 3.65},
agresif (min 3.12) mengawal (min 2.7 1) dan gelagat paling kurang diamalkan
ialah mengelak (min 1.85). Dalam aspek gaya perundingan pula, gaya
mengelak menjadi pilihan utama (min 3.66), diikuti oleh akomodasi (min
3.47), kolaborasi (min 3.10), berkompromi (min 2.93), dan gaya yang kurang
diamalkan ialah persaingan (min 2.89).

Faktor demografi iaitu jantina, taraf pendidikan dan tempoh perkhidmatan di
dapati tidak mempunyai perbezaan yang signifilan dengan gaya perundingan
tetapi faktor umur mempunyai perbezaan yang signifikan. Begitu juga dengan
hubungan di antara elemen-elemen kuasa , kemahiran dan gelagat di dapati
tidak mempunyai hubungan yang signifiian dengan gaya perundingan.




ABSTRACT

The study is on negotiation management practices in educational organisation.
The respondents were lecturers in Institut Bahasa Melayu Malaysia, Kuala
Lumpur and questionaire was used as research instrument. The objectives of
the study are to identify which negotiation practice and conflict management
styles frequently used , to see whether there is any relationship between
conflict management styles and negotiation styles , to find out whether
differences exist between demographic factors and negotiation styles and to see
whether there is any relationship between power elements, skills and
behaviour over negotiation styles.

Results indicate that conflict management styles do not have any significant
relationship with negotiation styles and respondents preference are ' Data
Base’ behaviour with means value (4.20), followed by flexible behaviour (means
value 3.96), helpful (mean value 3.65), aggressive (mean value 3.12),
controlling (mean value 2.7 1) and avoidance (mean value 1.85) is the least
used behaviour. For negotiation styles, avoidance is the most preferred (mean
value 3.66}, followed by accomodation (mean value 3.47), collaboration (mean
value 3.10), compromise (mean value 2.95) and the least practised is
competition (mean value 2.89).

Demographic factors ; gender, educational level and tenure do not show any
significant difference with negotiation styles but there exists significant
difference when compared by age. Power elements, skills and behaviour are
also found not related significantly to negotiation styles.
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1.0

BAB 1

PENGENALAN

Perundingan merupakan aktiviti biasa yvang dilakukan oleh
kebanyakkan orang untuk menyelesaikan perbezaan dari segi kehendak
dan keperluan dengan orang lain berdasarkan tujuan yang tertentu.
Perundingan dianggap sebagai satu proses yang biasa digunakan
terutamanya dalam hubungan di antara pekerja dengan majikan,

urusan perniagaan dan dalam aktiviti harian kehidupan kita.

Kadangkala manusia berunding tentang perkara-perkara yvang besar
seperti dalam aspek pekerjaan, dan kadangkala ke atas isu-isu yvang
kecil sahaja. Disebabkan kita berunding tentang pelbagai perkara vang
berbeza dan dalam pelbagai situasi, ilmu pengetahuan dan kemahiran
dalam perundingan adalah penting untuk diketahui oleh individu-
individu yang akan melalui proses perundingan. Kita mungkin akan
gagal dalam perundingan disebabkan tidak mengetahui kaedah-kaedah

dalam perundingan.

Bagi seorang pentadbir, perundingan merupakan sesuatu vang amat

perlu untuk berurusan dengan masalah-masalah dalam organisasi.
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