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Abstrak
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi komunikasi antarpribadi yang diterapkan pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) dalam proses negosiasi bisnis di Jakarta. Komunikasi antarpribadi memiliki peran penting dalam membangun hubungan kerja yang efektif, membentuk kepercayaan, serta mencapai kesepakatan bisnis yang saling menguntungkan. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif dengan pendekatan studi kasus. Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam, observasi, dan dokumentasi terhadap sejumlah pelaku UMKM di berbagai sektor, seperti kuliner, fesyen, dan jasa. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pelaku UMKM menerapkan berbagai strategi komunikasi, antara lain strategi persuasif untuk memengaruhi mitra bisnis, strategi empatik untuk menciptakan kedekatan emosional, serta strategi adaptif yang disesuaikan dengan konteks dan karakteristik lawan bicara. Faktor-faktor seperti kejujuran, keterbukaan, kemampuan mendengarkan, serta pemahaman terhadap budaya lokal turut memperkuat efektivitas komunikasi dalam negosiasi. Kesimpulan penelitian ini menegaskan bahwa keberhasilan negosiasi bisnis pada UMKM tidak hanya ditentukan oleh kemampuan tawar-menawar, tetapi juga oleh kecakapan komunikasi antarpribadi yang mampu menciptakan hubungan bisnis jangka panjang dan saling menguntungkan.
Kata Kunci: Strategi komunikasi, komunikasi antarpribadi, negosiasi bisnis, UMKM, Jakarta.
Abstract - This study aims to analyze interpersonal communication strategies applied by Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs) in business negotiations in Jakarta. Interpersonal communication plays an essential role in building effective working relationships, establishing trust, and achieving mutually beneficial agreements. This research employs a descriptive qualitative method using a case study approach. Data were collected through in-depth interviews, observations, and documentation involving MSME actors from various sectors, such as culinary, fashion, and services. The results indicate that MSME actors use several communication strategies, including persuasive strategies to influence business partners, empathetic strategies to build emotional closeness, and adaptive strategies adjusted to the context and characteristics of negotiation partners. Factors such as honesty, openness, listening skills, and understanding of local culture strengthen communication effectiveness during negotiations. The study concludes that successful business negotiations among MSMEs are not only determined by bargaining skills but also by interpersonal communication competence, which helps create long-term and mutually beneficial business relationships.
Keywords: Communication strategy, interpersonal communication, business negotiation, MSMEs, Jakarta.
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PENDAHULUAN
Komunikasi antarpribadi merupakan aspek fundamental dalam proses negosiasi bisnis, khususnya bagi pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) yang mengandalkan interaksi langsung sebagai sarana membangun kepercayaan, menjalin kerja sama, serta menciptakan hubungan jangka panjang. Kemampuan berkomunikasi secara efektif menjadi elemen utama dalam membentuk kesepahaman antara pihak-pihak yang bernegosiasi. Melalui komunikasi yang terbuka, rasional, dan saling menghormati, pelaku UMKM dapat menciptakan situasi negosiasi yang kondusif sehingga mampu mencapai kesepakatan yang sling menguntungkan. Negosiasi bisnis tidak hanya dipahami sebagai proses pertukaran kepentingan atau tawar-menawar, melainkan juga sebagai bentuk komunikasi strategis yang menuntut kecakapan interpersonal, seperti empati, persuasi, serta kemampuan adaptasi terhadap karakteristik lawan bicara (Kurniawati, 2022). Keberhasilan negosiasi sangat dipengaruhi oleh kemampuan pelaku bisnis dalam memahami kebutuhan, motivasi, dan ekspektasi mitra negosiasi. Strategi komunikasi yang disusun secara terencana dan adaptif diperlukan untuk mencapai kesepakatan yang efektif serta berkelanjutan.
Sebagai pusat kegiatan ekonomi nasional, Jakarta menjadi arena persaingan bisnis yang kompleks bagi pelaku UMKM. Tantangan tersebut menuntut pelaku usaha tidak hanya berorientasi pada kualitas produk, tetapi juga pada kemampuan membangun relasi interpersonal yang harmonis dengan mitra bisnis (Prasetyo, 2021). Dalam menghadapi dinamika dan digitalisasi ekonomi, keterampilan komunikasi antarpribadi tetap menjadi faktor strategis yang menentukan keberhasilan UMKM dalam mempertahankan eksistensi, memperluas jaringan bisnis, serta menciptakan kemitraan yang produktif dan berdaya saing tinggi. Komunikasi yang efektif merupakan fondasi utama dalam menciptakan interaksi bisnis yang produktif, karena memungkinkan terjadinya pertukaran informasi secara jelas, terbuka, dan bermakna. Melalui komunikasi yang terarah, pelaku usaha dapat menumbuhkan rasa saling percaya serta membangun pemahaman bersama yang menjadi dasar tercapainya kesepakatan bisnis yang menguntungkan kedua belah pihak. Kemampuan untuk mengelola komunikasi secara efektif menjadi salah satu faktor yang menentukan keberhasilan negosiasi maupun keberlanjutan hubungan dengan mitra bisnis dan pelanggan.
Strategi komunikasi yang diterapkan oleh pelaku UMKM, baik secara tatap muka maupun melalui media digital, menjadi komponen dominan dalam membangun loyalitas serta kepercayaan pelanggan (Maulana dan Sugiarto, 2025). Pemanfaatan strategi komunikasi yang tepat tidak hanya mendukung peningkatan citra dan reputasi usaha, tetapi juga memperkuat posisi tawar UMKM dalam menghadapi kompetisi pasar diperlukan perencanaan komunikasi yang sistematis, adaptif, dan disesuaikan dengan karakteristik audiens agar pesan yang disampaikan dapat diterima secara efektif. Pada era digitalisasi, komunikasi antarpribadi tidak kehilangan relevansinya, bahkan semakin penting karena menuntut keterampilan adaptif dalam mengintegrasikan komunikasi daring dan luring (Rahmawati dan Siregar, 2023). Pendekatan komunikasi yang berbasis empati, kejujuran, dan keterbukaan diyakini mampu meningkatkan efektivitas negosiasi serta memperkuat reputasi bisnis UMKM di tengah persaingan global (Sari, 2024). Kemampuan interpersonal yang baik tetap menjadi modal utama bagi pelaku UMKM dalam membangun hubungan bisnis yang berkelanjutan dan berorientasi pada kepercayaan jangka panjang.
Komunikasi bisnis pada sektor UMKM menunjukkan bahwa efektivitas komunikasi berperan penting dalam membangun hubungan kerja sama yang berkelanjutan. Studi pada UMKM makanan di Bekasi mengungkapkan bahwa komunikasi berbasis kepercayaan dan konsistensi pesan menjadi strategi utama dalam menjalin hubungan dengan mitra distribusi (Maulida, 2025). Komunikasi yang berlandaskan kejujuran dan komitmen dianggap mampu memperkuat stabilitas hubungan bisnis serta meningkatkan keandalan kerja sama di antara para pelaku usaha. Sementara itu, penelitian pada industri kerupuk di Indramayu menunjukkan bahwa komunikasi bisnis dan strategi negosiasi yang diterapkan oleh pelaku UMKM sangat dipengaruhi oleh kemampuan adaptasi terhadap dinamika pasar digital serta gaya komunikasi lokal (Wibisono, 2025).
Adaptasi ini mencerminkan kemampuan pelaku usaha untuk menyesuaikan pesan, media, dan pendekatan komunikasi sesuai dengan konteks sosial dan budaya yang melingkupi lingkungan bisnis mereka. Temuan tersebut menegaskan pentingnya strategi komunikasi yang fleksibel dan kontekstual dalam menghadapi perkembangan ekonomi digital dan perubahan perilaku konsumen. Berdasarkan uraian tersebut, dapat disimpulkan bahwa strategi komunikasi antarpribadi memiliki peranan sentral dalam menentukan keberhasilan negosiasi bisnis, khususnya pada sektor UMKM di Jakarta. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi komunikasi antarpribadi yang digunakan pelaku UMKM dalam proses negosiasi bisnis, mengidentifikasi bentuk strategi komunikasi yang dianggap paling efektif, serta memahami faktor-faktor yang memengaruhi keberhasilan komunikasi dalam membangun hubungan bisnis yang harmonis dan saling menguntungkan.
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Teori Komunikasi Antarpribadi
Komunikasi antarpribadi merupakan proses pertukaran pesan antara dua individu atau lebih yang berlangsung secara langsung dan memungkinkan terjadinya umpan balik secara segera. Komunikasi antarpribadi sebagai bentuk interaksi manusia yang bersifat dinamis, di mana individu saling memengaruhi untuk membangun makna bersama melalui pesan verbal maupun nonverbal (Devito, 2021). Komunikasi ini bersifat kontekstual dan personal, karena melibatkan dimensi emosional, sosial, dan psikologis dalam prosesnya.
Komunikasi antarpribadi, faktor-faktor seperti empati, kepercayaan, dan keterbukaan memiliki peran penting dalam menciptakan hubungan yang efektif. Empati memungkinkan seseorang memahami perasaan dan sudut pandang lawan bicara, sementara kepercayaan menjadi dasar bagi kelancaran interaksi. Keterbukaan, baik dalam menyampaikan gagasan maupun menerima masukan, memperkuat kualitas hubungan interpersonal. Ketiga aspek tersebut saling berinteraksi untuk menciptakan komunikasi yang harmonis dan berorientasi pada saling pengertian.
Selain itu, komunikasi antarpribadi juga ditandai oleh adanya timbal balik (feedback) yang langsung dan bersifat spontan. Umpan balik merupakan elemen penting dalam memastikan pesan yang disampaikan dapat dipahami secara tepat oleh penerima. Melalui proses ini, komunikasi dapat disesuaikan secara berkelanjutan agar tetap relevan dengan situasi dan kebutuhan komunikasi yang terjadi (Tubbs dan Moss, 2020).
Komunikasi antarpribadi berfungsi sebagai fondasi utama dalam membangun dan mempertahankan hubungan profesional yang sehat. Efektivitas komunikasi antarpribadi berpengaruh langsung terhadap kualitas interaksi dalam negosiasi bisnis (Sari, 2024).  Kesalahan persepsi, kurangnya empati, atau komunikasi yang tidak terbuka dapat menyebabkan hambatan dalam mencapai kesepakatan. Oleh sebab itu, pemahaman terhadap dinamika komunikasi menjadi aspek strategis dalam dunia bisnis modern. Kemampuan menyesuaikan gaya komunikasi dengan karakteristik lawan bicara menjadi strategi penting dalam proses negosiasi. Pelaku bisnis yang mampu mengidentifikasi preferensi komunikasi mitra akan lebih mudah membangun kepercayaan dan mencapai kesepakatan yang saling menguntungkan. Dengan demikian, komunikasi antarpribadi tidak hanya berfungsi sebagai sarana penyampaian pesan, tetapi juga sebagai alat strategis dalam membangun hubungan jangka panjang yang didasarkan pada kepercayaan, saling menghormati, dan pemahaman bersama.

Teori Strategi Komunikasi
Strategi komunikasi merupakan perencanaan sistematis yang dirancang untuk mencapai tujuan komunikasi tertentu secara efektif. Strategi komunikasi adalah panduan tindakan dalam menyampaikan pesan agar dapat diterima dan dipahami oleh khalayak sasaran (Cangara, 2020). Strategi ini tidak hanya berorientasi pada penyampaian pesan, tetapi juga memperhatikan faktor situasi, karakter penerima pesan, dan tujuan akhir komunikasi. Dengan demikian, strategi komunikasi menuntut perencanaan yang matang agar proses komunikasi berjalan efektif dan efisien.
Komunikasi antarpribadi, strategi komunikasi memiliki peranan penting dalam mengatur cara seseorang menyampaikan pesan sesuai dengan kebutuhan dan karakteristik lawan bicara. Strategi komunikasi antarpribadi melibatkan aspek persuasi, empati, serta penyesuaian konteks situasi (Kurniawati, 2020). Komunikator perlu memahami kondisi emosional, latar belakang sosial, dan gaya komunikasi pihak lain agar pesan yang disampaikan tidak menimbulkan kesalahpahaman. 
Strategi komunikasi juga mencakup pemilihan metode dan media komunikasi yang tepat. Dalam hubungan tatap muka, unsur bahasa tubuh, intonasi, dan ekspresi wajah turut menjadi bagian dari strategi untuk memperkuat pesan. Sebaliknya, dalam komunikasi digital, strategi komunikasi menuntut kemampuan menggunakan bahasa yang jelas, sopan, dan persuasif agar pesan tetap tersampaikan secara efektif meskipun tanpa interaksi langsung.
Dalam dunia usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM), strategi komunikasi tidak hanya berkaitan dengan promosi produk, tetapi juga mencakup proses membangun dan mempertahankan relasi bisnis. Pentingnya strategi komunikasi adaptif dalam menghadapi negosiasi dengan berbagai mitra usaha, terutama di era digital ketika komunikasi sering dilakukan melalui platform daring (Maulana dan Sugiarto, 20205). Strategi komunikasi adaptif membantu pelaku usaha memahami kebutuhan mitra, menyesuaikan pendekatan, serta menghindari konflik yang dapat menghambat kerja sama.
Dengan demikian, strategi komunikasi yang baik mampu meminimalisasi kesalahpahaman, meningkatkan kepercayaan, serta mempercepat proses pengambilan keputusan dalam konteks bisnis. Pelaku UMKM yang mampu merancang strategi komunikasi secara efektif akan memiliki keunggulan kompetitif dalam menjalin hubungan profesional dan memperluas jaringan kerja sama. Oleh karena itu, penguasaan strategi komunikasi antarpribadi menjadi kompetensi penting yang perlu dikembangkan oleh setiap pelaku usaha agar mampu beradaptasi dengan dinamika lingkungan bisnis yang terus berubah.

Teori Negosiasi Bisnis
Negosiasi bisnis merupakan proses komunikasi dua arah yang bertujuan mencapai kesepakatan bersama antara pihak-pihak yang memiliki kepentingan berbeda namun saling membutuhkan. Negosiasi adalah aktivitas sosial yang kompleks karena melibatkan unsur psikologis, budaya, serta komunikasi interpersonal. Dalam proses ini, setiap pihak berupaya mempertahankan kepentingannya masing-masing sekaligus mencari titik temu yang saling menguntungkan (Lewicki, Barry, dan Saunders, 2022). Oleh sebab itu, kemampuan berkomunikasi secara efektif menjadi faktor penting yang menentukan keberhasilan negosiasi bisnis.
Negosiasi juga dapat dipahami sebagai proses pertukaran informasi dan nilai untuk mencapai kesepakatan yang memuaskan kedua belah pihak. Dalam konteks bisnis, negosiasi tidak sekadar tentang harga atau kontrak, tetapi juga mencakup pembangunan kepercayaan dan hubungan jangka panjang. Negosiasi yang berhasil biasanya ditandai dengan terciptanya rasa saling percaya, komitmen, dan kepuasan kedua pihak (Rahardjo, 2023). Artinya, keberhasilan negosiasi tidak hanya diukur dari hasil kesepakatan, tetapi juga dari kualitas hubungan yang terbangun setelah proses negosiasi berlangsung.
Selain itu, strategi komunikasi memiliki peranan krusial dalam setiap tahap negosiasi bisnis. Komunikator perlu memahami gaya komunikasi lawan bicara, memilih pendekatan yang sesuai, serta mampu mengelola emosi dan konflik yang mungkin muncul selama proses negosiasi. Teknik persuasi dan empati merupakan kunci keberhasilan negosiasi karena keduanya menciptakan iklim komunikasi yang terbuka dan kooperatif (Cialdini, 2021). Dengan demikian, negosiasi bukanlah ajang kompetisi semata, melainkan proses kolaboratif yang berorientasi pada hasil bersama.
Dalam sektor UMKM, negosiasi sering kali dilakukan secara informal dan berbasis pada kedekatan personal (Wibisono, 2025). Hal ini disebabkan oleh karakteristik pelaku UMKM yang lebih mengutamakan hubungan interpersonal dan nilai kekeluargaan dibandingkan pendekatan formal. Komunikasi empatik dan penggunaan bahasa yang sopan menjadi elemen penting dalam proses ini. Strategi semacam ini terbukti efektif dalam konteks budaya Indonesia yang menekankan nilai musyawarah, gotong royong, dan saling menghormati.
Dengan demikian, teori negosiasi bisnis menegaskan bahwa keberhasilan negosiasi tidak hanya ditentukan oleh kemampuan teknis dalam menawarkan dan menawar, tetapi juga oleh kecakapan interpersonal serta strategi komunikasi yang digunakan. Pelaku bisnis, khususnya dalam sektor UMKM, perlu mengembangkan kemampuan komunikasi adaptif agar mampu menavigasi berbagai situasi negosiasi dengan beragam mitra usaha. Dengan pendekatan yang tepat, negosiasi dapat menjadi sarana membangun hubungan bisnis yang berkelanjutan dan saling menguntungkan.

Komunikasi Antarpribadi dalam UMKM
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peranan penting dalam mendukung pertumbuhan ekonomi nasional dan penyerapan tenaga kerja. Namun, di balik kontribusi tersebut, pelaku UMKM sering menghadapi tantangan dalam hal kemampuan membangun jejaring bisnis serta melakukan komunikasi dan negosiasi yang efektif (Prasetyo, 2021).. Komunikasi antarpribadi berperan sebagai jembatan yang menghubungkan kepentingan ekonomi dengan hubungan sosial, sehingga keberhasilannya menjadi kunci dalam menjaga keberlanjutan usaha.
Komunikasi antarpribadi dalam konteks UMKM mencakup kemampuan pelaku usaha untuk berinteraksi secara efektif dengan pelanggan, pemasok, dan mitra bisnis. Komunikasi antarpribadi bukan hanya proses pertukaran pesan, melainkan juga sarana membangun makna bersama dan membentuk hubungan jangka Panjang (Devito, 2021). Dalam praktiknya, pelaku UMKM dituntut untuk menunjukkan empati, kejujuran, serta keterbukaan agar dapat menciptakan hubungan bisnis yang harmonis dan saling menguntungkan.
Pelaku UMKM yang memiliki keterampilan komunikasi interpersonal tinggi cenderung lebih berhasil menjalin kerja sama dengan berbagai pihak (Rahmawati dan Siregar, 2025). Faktor seperti kepercayaan, konsistensi pesan, dan kemampuan mendengarkan aktif menjadi elemen utama dalam komunikasi yang efektif. Dengan demikian, komunikasi antarpribadi tidak hanya berfungsi untuk menyampaikan informasi, tetapi juga membangun kredibilitas dan loyalitas mitra bisnis.
Di era digital, komunikasi antarpribadi mengalami transformasi yang signifikan. Pelaku UMKM kini dituntut untuk mampu mengombinasikan komunikasi tatap muka dengan komunikasi berbasis digital, seperti melalui media sosial dan aplikasi pesan instan. Keberhasilan komunikasi dalam lingkungan bisnis digital ditentukan oleh kemampuan adaptif pelaku UMKM dalam menjaga kehangatan interaksi meskipun tidak terjadi pertemuan langsung (Maulana dan Sugiarto, 2025). Integrasi antara komunikasi luring dan daring inilah yang memungkinkan UMKM mempertahankan kedekatan emosional dengan mitra bisnis dan pelanggan.
Dengan demikian, komunikasi antarpribadi dalam UMKM tidak hanya berperan sebagai sarana pertukaran informasi, tetapi juga sebagai fondasi utama dalam membangun kepercayaan, menciptakan kolaborasi, dan mendukung keberhasilan negosiasi bisnis. Efektivitas komunikasi antarpribadi yang dilandasi empati, keterbukaan, serta kemampuan beradaptasi terhadap teknologi komunikasi modern menjadi faktor penting dalam meningkatkan daya saing UMKM di tengah perubahan lingkungan bisnis yang dinamis.

METODE PENELITIAN 	Comment by ismail - [2010]: bagaimana kriteria dalama menentukan data
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. Pendekatan ini dipilih karena bertujuan memahami secara mendalam proses komunikasi antarpribadi yang terjadi dalam negosiasi bisnis pada pelaku UMKM di Jakarta. Penelitian kualitatif berupaya memahami fenomena sosial dari perspektif partisipan, bukan semata-mata mengukur hubungan antarvariabel (Moleong, 2021). Pendekatan deskriptif digunakan untuk menggambarkan secara sistematis dan faktual strategi komunikasi antarpribadi yang diterapkan oleh pelaku UMKM dalam konteks negosiasi bisnis.
Penelitian ini dilakukan di wilayah Jakarta Timur, Jakarta Selatan, dan Jakarta Pusat, dengan fokus pada pelaku UMKM di sektor kuliner, fesyen, dan jasa kreatif. Jakarta dipilih karena memiliki dinamika ekonomi dan interaksi bisnis yang tinggi, di mana proses negosiasi berlangsung intens antara pelaku UMKM, pemasok, dan konsumen. Sebanyak enam informan utama diwawancarai, terdiri atas pemilik usaha kuliner (2 orang), usaha fesyen (2 orang), dan jasa kreatif (2 orang). Rata-rata informan telah menjalankan usaha lebih dari tiga tahun dan memiliki pengalaman langsung dalam melakukan negosiasi bisnis. Proses wawancara dan observasi dilakukan secara tatap muka dan daring menggunakan media WhatsApp serta Zoom Meeting.
Subjek penelitian adalah pelaku UMKM yang aktif menjalankan negosiasi bisnis dengan pemasok, mitra usaha, atau pelanggan. Objek penelitian adalah strategi komunikasi antarpribadi yang digunakan dalam proses negosiasi tersebut. Peneliti memilih informan berdasarkan kriteria purposif, yaitu pelaku UMKM yang:
1. Telah menjalankan usaha minimal 3 tahun,
2. Pernah terlibat langsung dalam proses negosiasi bisnis, dan
3. Bersedia memberikan informasi secara terbuka.

HASIL & PEMBAHASAN
Hasil
Strategi Persuasif
Pelaku UMKM di sektor kuliner lebih banyak menggunakan pendekatan persuasif rasional dan emosional untuk meyakinkan mitra bisnis maupun pelanggan. Mereka menonjolkan keunggulan produk seperti cita rasa, kebersihan, dan bahan baku berkualitas, disertai dengan cerita pengalaman pelanggan sebelumnya.

Seorang informan, pemilik usaha katering rumahan di Jakarta Timur, menyatakan:
“Kalau mau dapat pesanan besar, saya selalu meyakinkan pelanggan lewat testimoni dan contoh menu. Saya jelaskan juga bahan yang digunakan supaya mereka percaya.”

Hal serupa juga diterapkan oleh pelaku usaha fesyen, terutama ketika bernegosiasi dengan supplier bahan atau pelanggan butik. Mereka menggunakan strategi persuasi dengan menonjolkan nilai desain dan kualitas produk lokal. Seorang desainer muda dari Jakarta Selatan mengatakan:
“Saya tidak menekan harga langsung, tapi menunjukkan kualitas bahan dan desain. Dari situ, pembeli biasanya bisa menilai dan mau menyesuaikan harga.”
Strategi persuasif yang mereka terapkan sejalan dengan konsep komunikasi efektif yaitu 

Upaya memengaruhi pihak lain melalui argumentasi logis dan penyampaian pesan yang meyakinkan tanpa menimbulkan tekanan (Cangara, 2020).

Strategi Empatik
Pelaku UMKM di ketiga sektor menunjukkan kemampuan mendengarkan aktif dan memahami kebutuhan mitra bisnis sebagai bentuk strategi empatik. Dalam sektor kuliner, empati ditunjukkan dengan kesediaan menyesuaikan pesanan sesuai selera pelanggan atau kondisi keuangan mitra.

Salah satu pemilik kedai kopi di Jakarta Pusat mengungkapkan:
“Kadang klien minta harga di bawah standar, saya dengarkan dulu alasan mereka. Kalau untuk acara sosial atau langganan lama, saya beri potongan khusus.”

Pada sektor fesyen, empati tampak dari cara pelaku usaha memahami preferensi gaya pelanggan. Seorang pelaku usaha fesyen muslimah menyebutkan:
“Kalau pelanggan bingung pilih model, saya bantu saranin sesuai karakter dan kebutuhan acaranya. Jadi mereka merasa dihargai.”

Sedangkan pelaku jasa kreatif (desain grafis dan fotografi) menunjukkan empati dengan cara memahami tekanan waktu dan ekspektasi klien. Salah satu informan menyampaikan:
“Klien kadang rewel soal revisi, tapi saya berusaha sabar. Kalau saya ikut emosional, kerja sama bisa gagal.”

Temuan ini memperkuat bahwa empati dalam komunikasi bisnis dapat meningkatkan rasa saling percaya dan mempermudah tercapainya kesepakatan (Rahmawati dan Siregar, 2025).
Strategi Adaptif
Kemampuan beradaptasi terhadap situasi dan karakter mitra bisnis juga menjadi ciri penting dalam negosiasi yang dilakukan oleh pelaku UMKM. Pada sektor kuliner, pelaku menyesuaikan gaya bicara saat menghadapi pelanggan korporat dan pelanggan pribadi.

“Kalau bicara dengan event organizer saya lebih formal, tapi kalau pelanggan pribadi saya lebih santai supaya mereka nyaman,” ujar salah satu pelaku katering.

Pelaku usaha fesyen menyesuaikan cara presentasi produk dan penggunaan media komunikasi. Mereka memanfaatkan Instagram dan WhatsApp Business untuk mempercepat proses negosiasi dan menampilkan portofolio desain.
Sementara itu, pelaku jasa kreatif menggunakan strategi adaptif dengan menyesuaikan format komunikasi berdasarkan generasi klien. Misalnya, klien muda lebih suka komunikasi cepat lewat pesan singkat, sedangkan klien korporat lebih nyaman dengan pertemuan formal atau email.

“Saya menyesuaikan, kalau klien muda cukup lewat DM Instagram, tapi kalau perusahaan besar saya kirim proposal resmi,” jelas salah satu fotografer kreatif.

Temuan ini menyatakan bahwa kemampuan adaptasi komunikasi baik secara verbal, nonverbal, maupun digital mempengaruhi efektivitas hubungan bisnis dan tingkat kepuasan mitra (Maulana dan Sugiarto, 2025).

Pola Umum Strategi Komunikasi UMKM di Jakarta
Dari keseluruhan informan, terlihat bahwa pelaku UMKM di Jakarta mengombinasikan ketiga strategi tersebut secara dinamis:
1. Persuasif untuk menarik perhatian dan menegosiasikan nilai bisnis.
2. Empatik untuk membangun kedekatan emosional dan kepercayaan.
3. Adaptif untuk menyesuaikan diri dengan konteks dan media komunikasi.

Kombinasi strategi ini membuat negosiasi berjalan lebih efektif dan menghasilkan hubungan bisnis yang berkelanjutan. Seperti disampaikan oleh salah satu pelaku jasa kreatif:

“Negosiasi bukan soal menang atau kalah, tapi cari titik tengah biar hubungan kerja bisa lanjut.”

Dengan demikian, strategi komunikasi antarpribadi terbukti menjadi fondasi penting dalam negosiasi bisnis UMKM di Jakarta, terutama di tengah perubahan pola komunikasi akibat digitalisasi dan persaingan usaha yang semakin kompleks.

Pembahasan
Keterkaitan Strategi Persuasif dengan Teori Komunikasi Efektif
Strategi persuasif merupakan salah satu komponen penting dalam komunikasi antarpribadi, terutama dalam konteks negosiasi bisnis yang dilakukan oleh pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Persuasi berperan sebagai upaya meyakinkan pihak lain agar menerima gagasan, produk, atau kesepakatan tertentu melalui pendekatan logis maupun emosional. Komunikasi persuasif bertujuan untuk mengubah sikap, pandangan, dan perilaku komunikan dengan cara yang etis, sistematis, dan rasional (Cangara (2020). Dalam praktiknya, efektivitas persuasi sangat bergantung pada kemampuan komunikator dalam memahami karakteristik audiens dan menyesuaikan pesan agar selaras dengan kebutuhan serta harapan mereka.
Di sektor kuliner, fesyen, dan jasa kreatif, strategi persuasif terlihat jelas melalui cara pelaku usaha membangun kepercayaan dan daya tarik terhadap mitra bisnis maupun pelanggan. Pelaku usaha kuliner, misalnya, menggunakan persuasi berbasis bukti dengan menampilkan testimoni pelanggan, data penjualan, dan contoh produk untuk mendukung kredibilitas pesan yang disampaikan. Pendekatan ini mencerminkan penerapan prinsip komunikasi efektif yang menekankan pada kejelasan pesan, konsistensi informasi, dan pembuktian empiris (Effendy, 2021). Strategi tersebut terbukti mampu meningkatkan kepercayaan dan mempermudah proses negosiasi bisnis.
Sementara itu, pelaku usaha di bidang fesyen dan jasa kreatif lebih banyak mengandalkan persuasi emosional dan estetika. Mereka menonjolkan nilai-nilai keindahan, kreativitas, serta keunikan produk untuk menarik perhatian dan menciptakan kedekatan emosional dengan mitra bisnis. Pendekatan ini memperkuat keterlibatan psikologis antara komunikator dan komunikan, sehingga pesan yang disampaikan tidak hanya diterima secara kognitif, tetapi juga dirasakan secara afektif. Teori komunikasi efektif, hal ini menunjukkan pentingnya dimensi emosional sebagai pelengkap dari pesan rasional agar komunikasi menghasilkan pengaruh yang lebih kuat.
Selain itu, strategi persuasif yang berhasil selalu melibatkan kemampuan mendengarkan aktif dan empati. Pelaku UMKM yang memahami kebutuhan dan keinginan lawan bicara akan lebih mudah menyesuaikan bentuk pesan dan gaya komunikasi yang digunakan. Keberhasilan persuasi tidak hanya ditentukan oleh kemampuan berbicara, tetapi juga oleh sensitivitas komunikator terhadap sosial, emosional, dan budaya dalam proses interaksi (Devito, 2021). Oleh karena itu, komunikasi yang bersifat dua arah, saling menghargai, dan terbuka menjadi dasar utama dari strategi persuasif yang efektif.
Dengan demikian, keterkaitan antara strategi persuasif dan teori komunikasi efektif terletak pada kemampuan pelaku UMKM untuk menggabungkan elemen rasional, emosional, dan etis dalam penyampaian pesan. Persuasi yang efektif tidak bersifat manipulatif, tetapi berfungsi sebagai sarana kolaboratif untuk mencapai kesepakatan yang saling menguntungkan. Kombinasi antara kredibilitas komunikator, kejelasan pesan, serta pemahaman terhadap karakteristik audiens menjadi kunci utama dalam membangun komunikasi antarpribadi yang produktif dan berkelanjutan di lingkungan bisnis modern.

Relevansi Strategi Empatik terhadap Teori Relasional dan Humanistik
Strategi empatik merupakan salah satu dimensi penting dalam komunikasi antarpribadi yang menekankan pada kemampuan memahami perspektif, perasaan, dan kebutuhan pihak lain. Dalam konteks komunikasi bisnis, empati berperan sebagai dasar terbentuknya hubungan profesional yang saling menghargai dan berorientasi pada keberlanjutan. Empati merupakan kemampuan untuk “merasakan apa yang dirasakan orang lain,” yang memungkinkan individu membangun interaksi yang lebih bermakna dan efektif (Devito, 2021). Negosiasi bisnis UMKM, empati bukan sekadar sikap emosional, tetapi juga strategi komunikasi relasional yang berfungsi mengurangi konflik dan memperkuat rasa saling percaya antar pihak.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa pelaku UMKM menerapkan empati secara kontekstual dalam berbagai situasi bisnis. Pelaku usaha kuliner, misalnya, menyesuaikan harga atau memberikan potongan bagi pelanggan lama dan komunitas sosial sebagai bentuk kepedulian terhadap kondisi ekonomi mitra bisnis. Sementara itu, pelaku usaha fesyen dan jasa kreatif menunjukkan empati melalui kesabaran dalam menghadapi permintaan khusus, mendengarkan keluhan, serta memberikan dukungan emosional kepada klien. Bentuk-bentuk empati ini menunjukkan bahwa komunikasi yang efektif tidak hanya ditentukan oleh kemampuan menyampaikan pesan, tetapi juga oleh kepekaan dalam merespons perasaan dan kebutuhan lawan bicara (Rahmawati dan Siregar, 2023).
Pendekatan empatik dalam komunikasi bisnis UMKM memiliki relevansi yang kuat dengan teori relasional. Teori ini menekankan pentingnya keterlibatan emosional dan kualitas hubungan dalam interaksi interpersonal. Komunikasi relasional berfokus pada proses membangun, memelihara, dan memperkuat hubungan sosial melalui pemahaman timbal balik (Miller, 2021). Negosiasi, empati menjadi sarana untuk menciptakan kedekatan psikologis, mengurangi jarak sosial, serta menumbuhkan kepercayaan yang menjadi fondasi utama keberhasilan hubungan bisnis jangka panjang. Selain relevan dengan teori relasional, strategi empatik juga berhubungan erat dengan teori komunikasi humanistik yang menempatkan manusia sebagai pusat dari seluruh proses komunikasi. Teori ini berpandangan bahwa komunikasi harus didasarkan pada penghormatan terhadap martabat, kebebasan, dan potensi individu (Littlejohn & Foss, 2021).
Dalam praktik UMKM, penerapan komunikasi empatik menunjukkan pengakuan terhadap nilai-nilai kemanusiaan, di mana pelaku usaha tidak hanya berorientasi pada keuntungan ekonomi, tetapi juga pada kesejahteraan emosional dan sosial pihak lain. Dengan demikian, empati menjadi jembatan antara dimensi personal dan profesional dalam hubungan bisnis. Sosial budaya Indonesia, strategi empatik sangat relevan dengan nilai-nilai lokal seperti musyawarah, gotong royong, dan kekeluargaan. Budaya komunikasi Indonesia cenderung berorientasi pada harmoni sosial dan hubungan interpersonal yang saling menghormati (Kurniawati, 2022).
Oleh karena itu, empati tidak hanya berfungsi sebagai strategi komunikasi, tetapi juga sebagai bentuk adaptasi terhadap nilai-nilai budaya yang mendukung terciptanya negosiasi yang damai, produktif, dan berkelanjutan. Dengan demikian, strategi empatik dapat dipahami sebagai fondasi humanistik yang memperkuat hubungan relasional dalam dunia bisnis UMKM, terutama di lingkungan kompetitif seperti Jakarta.

Penerapan Strategi Adaptif dan Relevansinya dengan Teori Adaptasi Komunikasi
Strategi adaptif merupakan kemampuan individu untuk menyesuaikan gaya komunikasi sesuai dengan konteks situasi, karakteristik lawan bicara, dan dinamika lingkungan komunikasi. Komunikasi bisnis, strategi ini menjadi penting karena memungkinkan pelaku usaha untuk menciptakan interaksi yang lebih efektif, efisien, dan saling menguntungkan. Communication Accommodation Theory (CAT), efektivitas komunikasi akan meningkat ketika seseorang mampu menyesuaikan perilaku komunikatifnya dengan karakteristik dan ekspektasi lawan bicara (Giles, 2021). Adaptasi ini dapat berupa penyesuaian dalam bahasa, gaya bicara, intonasi, atau bahkan medium komunikasi yang digunakan.
Pelaku UMKM di berbagai sektor usaha menerapkan strategi adaptif dalam bentuk yang beragam. Pada sektor kuliner, penyesuaian dilakukan melalui gaya komunikasi yang berbeda antara pelanggan korporat dan individu. Dalam negosiasi dengan mitra bisnis besar, pelaku usaha cenderung menggunakan bahasa formal dan terstruktur, sedangkan dalam interaksi dengan pelanggan langsung, gaya komunikasi yang digunakan lebih santai, hangat, dan personal. Sementara itu, pelaku usaha fesyen memanfaatkan media digital seperti Instagram, WhatsApp, dan TikTok untuk menjangkau pelanggan muda yang lebih terbiasa dengan komunikasi visual dan cepat. Strategi ini menunjukkan kemampuan adaptasi terhadap karakteristik audiens dan perkembangan teknologi komunikasi.
Pelaku usaha jasa kreatif menerapkan adaptasi dengan cara menyesuaikan tingkat formalitas dan gaya presentasi sesuai dengan profil klien. Ketika berhadapan dengan klien korporasi, komunikasi dilakukan dengan bahasa profesional dan berbasis data; namun ketika melayani klien perorangan atau komunitas seni, mereka lebih menonjolkan gaya komunikasi kreatif, ekspresif, dan fleksibel. Hal ini memperlihatkan kemampuan pelaku UMKM dalam mengelola konteks komunikasi yang beragam tanpa kehilangan keaslian identitas bisnisnya. Dengan demikian, strategi adaptif menjadi wujud nyata penerapan teori Adaptasi Komunikasi dalam ranah bisnis mikro dan kreatif.
Pelaku bisnis yang adaptif terhadap perubahan gaya komunikasi dan perkembangan teknologi memiliki daya saing yang lebih tinggi dalam negosiasi bisnis modern.(Maulana dan Sugiarto 2025). Kemampuan untuk menyesuaikan diri terhadap teknologi digital, preferensi pelanggan, serta pola interaksi lintas generasi menjadi modal utama dalam mempertahankan relevansi di pasar yang kompetitif. Adaptasi komunikasi memungkinkan pelaku UMKM tidak hanya bertahan, tetapi juga memperluas jangkauan bisnis melalui komunikasi yang responsif dan relevan dengan perkembangan zaman.
Dengan demikian, strategi adaptif tidak semata-mata dipahami sebagai bentuk fleksibilitas personal, melainkan juga sebagai strategi profesional yang berorientasi pada efektivitas hubungan bisnis. Dalam perspektif teori Adaptasi Komunikasi, kemampuan menyesuaikan perilaku komunikatif mencerminkan kecerdasan sosial dan kepekaan kontekstual pelaku usaha. Hal ini menegaskan bahwa keberhasilan komunikasi antarpribadi dalam negosiasi bisnis UMKM di era digital sangat ditentukan oleh sejauh mana individu mampu menyeimbangkan antara konsistensi identitas bisnis dan fleksibilitas dalam berinteraksi dengan berbagai pihak.

Integrasi Strategi dan Implikasinya terhadap Negosiasi Bisnis UMKM
Ketiga strategi komunikasi persuasif, empatik, dan adaptif tidak berdiri secara terpisah, melainkan berfungsi secara komplementer dalam membentuk efektivitas komunikasi antarpribadi pelaku UMKM. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pelaku usaha yang berhasil dalam negosiasi bisnis cenderung memadukan ketiga strategi tersebut secara berurutan dan dinamis. Proses komunikasi biasanya diawali dengan strategi persuasif untuk membangun argumen rasional, dilanjutkan dengan penerapan empati guna menciptakan kedekatan emosional, dan diakhiri dengan strategi adaptif untuk menyesuaikan diri terhadap perubahan situasi serta karakter mitra bisnis. Integrasi ini memperlihatkan adanya kesadaran komunikatif yang tinggi dalam mengelola hubungan profesional maupun personal.
Penerapan strategi secara terpadu menegaskan bahwa komunikasi bisnis pada dasarnya merupakan proses dua arah yang menuntut keseimbangan antara rasionalitas dan afektivitas. Pendekatan persuasif memastikan bahwa pesan yang disampaikan memiliki dasar logis dan kredibel; strategi empatik memungkinkan pelaku usaha memahami perspektif lawan bicara; sementara strategi adaptif memastikan komunikasi tetap relevan terhadap konteks sosial maupun teknologi yang berkembang. komunikasi antarpribadi yang efektif merupakan proses interaktif yang menghasilkan mutual understanding atau saling pengertian di antara pihak-pihak yang terlibat (Littlejohn 2022). Integrasi ketiga strategi tersebut juga memperlihatkan adanya transformasi dalam pola komunikasi pelaku UMKM yang semakin profesional dan reflektif terhadap dinamika pasar. 
Persaingan bisnis di wilayah Jakarta yang sangat kompetitif, kemampuan menggabungkan persuasi, empati, dan adaptasi menjadi faktor pembeda antara pelaku usaha yang sekadar bertahan dan yang mampu berkembang. Dengan mempraktikkan komunikasi interpersonal yang integratif, pelaku UMKM tidak hanya bernegosiasi untuk mendapatkan keuntungan ekonomi, tetapi juga membangun fondasi hubungan jangka panjang yang saling menguntungkan.
Selain itu, integrasi strategi ini memperkuat pemahaman bahwa keberhasilan negosiasi bisnis tidak semata ditentukan oleh kemampuan teknis atau penawaran harga, melainkan oleh kualitas hubungan interpersonal yang dibangun melalui komunikasi yang efektif. Hubungan yang dilandasi rasa saling percaya, keterbukaan, dan pemahaman akan menghasilkan interaksi yang produktif dan berkelanjutan. Hal ini sejalan dengan temuan bahwa keberhasilan UMKM banyak dipengaruhi oleh kemampuan interpersonal pemilik atau pengelola dalam mengelola hubungan dengan mitra, pelanggan, maupun pemasok.
Implikasi dari temuan ini menegaskan bahwa strategi komunikasi antarpribadi yang terintegrasi tidak hanya membantu pelaku UMKM mencapai kesepakatan dalam negosiasi, tetapi juga menciptakan reputasi positif, loyalitas mitra bisnis, serta keberlanjutan usaha. Dalam jangka panjang, penerapan komunikasi yang persuasif, empatik, dan adaptif secara seimbang dapat menjadi strategi komunikasi relasional yang memperkuat posisi UMKM di tengah kompetisi pasar Jakarta yang dinamis dan menuntut kecerdasan sosial tinggi. Dengan demikian, komunikasi antarpribadi yang strategis menjadi kunci dalam membangun keberhasilan bisnis berbasis hubungan jangka panjang.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa strategi komunikasi antarpribadi memiliki peran yang sangat sentral dalam proses negosiasi bisnis pada pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Jakarta. Komunikasi antarpribadi terbukti menjadi instrumen utama dalam membangun kepercayaan, memperkuat hubungan profesional, serta mencapai kesepakatan bisnis yang saling menguntungkan. Penelitian ini mengidentifikasi tiga strategi komunikasi dominan yang digunakan oleh pelaku UMKM, yaitu strategi persuasif, empatik, dan adaptif, yang saling melengkapi dan membentuk pola komunikasi yang efektif dalam konteks negosiasi bisnis.	Comment by ismail - [2010]: tambahkan kontribusi hasil riset 
Strategi persuasif digunakan oleh pelaku UMKM untuk meyakinkan mitra bisnis melalui kombinasi argumentasi logis dan pendekatan emosional. Strategi ini diwujudkan melalui penyampaian bukti konkret seperti testimoni pelanggan, keunggulan produk, dan nilai unik usaha yang mampu memperkuat kredibilitas komunikator. Pendekatan persuasif terbukti efektif dalam membangun kepercayaan awal serta meningkatkan daya tarik terhadap penawaran bisnis yang disampaikan.
Strategi empatik menjadi faktor penting dalam menjaga kehangatan dan keharmonisan hubungan bisnis. Pelaku UMKM menunjukkan empati melalui kemampuan mendengarkan aktif, memahami kondisi mitra, serta menyesuaikan penawaran dengan kebutuhan atau keterbatasan pihak lain. Sikap empatik tidak hanya menciptakan suasana negosiasi yang nyaman dan terbuka, tetapi juga memperkuat loyalitas mitra bisnis serta meningkatkan keberlanjutan hubungan kerja sama dalam jangka panjang.
Strategi adaptif menegaskan kemampuan pelaku UMKM untuk menyesuaikan gaya komunikasi berdasarkan karakteristik lawan bicara, konteks situasi, dan media yang digunakan. Fleksibilitas ini terlihat dari kemampuan beralih antara gaya komunikasi formal dan informal, serta pemanfaatan media digital seperti WhatsApp dan Instagram sebagai sarana negosiasi dan promosi. Strategi adaptif membantu pelaku UMKM menjaga relevansi dan efektivitas komunikasi di tengah perubahan pola interaksi bisnis di era digital.
Kombinasi ketiga strategi tersebut membuktikan bahwa keberhasilan negosiasi bisnis pada UMKM di Jakarta tidak hanya bergantung pada faktor ekonomi semata, tetapi juga pada kualitas komunikasi interpersonal yang dilakukan secara terencana, fleksibel, dan beretika. Dengan menerapkan strategi komunikasi yang persuasif, empatik, dan adaptif secara seimbang, pelaku UMKM mampu membangun hubungan bisnis yang kuat, meningkatkan loyalitas pelanggan, serta memperkuat daya saing di tengah kompetisi ekonomi perkotaan yang semakin ketat.
REFRENSI
Cangara, H. (2020). Perencanaan dan Strategi Komunikasi. Jakarta: Rajawali Pers.
Devito, J. A. (2021). The Interpersonal Communication Book (15th ed.). New York: Pearson.
Effendy, O. U. (2021). Ilmu Komunikasi: Teori dan Praktek. Bandung: Remaja Rosdakarya.
Giles, H. (2021). Communication Accommodation Theory: Contexts and Applications. Oxford: Routledge.
Kurniawati, R. (2022). Komunikasi Empatik dalam Negosiasi Bisnis UMKM. Jurnal Komunikasi dan Bisnis, 14(2), 112–123.
Littlejohn, S. W. (2022). Theories of Human Communication. Belmont: Waveland Press.
Lewicki, R. J., Barry, B., & Saunders, D. M. (2022). Negotiation (9th ed.). New York: McGraw-Hill Education.
Maulana, D., & Sugiarto, F. (2025). Strategi Komunikasi Digital UMKM dalam Membangun Loyalitas Konsumen di Era Pasca-Pandemi. Jurnal Triwikrama, 6(1), 45–57.
Maulida, A. (2025). Pola Komunikasi UMKM Makanan di Bekasi dalam Menjalin Kerjasama Bisnis. Jurnal Sosial dan Ekonomi Politik, 9(1), 23–34.
Prasetyo, H. (2021). Keterampilan Komunikasi Antarpribadi dalam Negosiasi Bisnis. Jurnal Ilmu Komunikasi Nusantara, 5(2), 90–102.
Rahmawati, S., & Siregar, D. (2023). Adaptasi Komunikasi Antarpribadi UMKM di Era Digitalisasi. Jurnal Komunikasi dan Teknologi, 11(3), 155–168.
Sari, N. (2024). Empati dan Keterbukaan dalam Negosiasi Bisnis UMKM di Jakarta. Jurnal Bisnis dan Komunikasi, 10(1), 67–79.
Wibisono, R. (2025). Strategi Komunikasi dan Negosiasi UMKM di Sentra Industri Kerupuk Indramayu. Jurnal Musytari, 7(1), 88–101. 






2


image3.png




image1.jpeg
ivedana

Jurnal Komunikasi dan Bahasa

) N





image2.jpeg
ivedana

Jurnal Komunikasi dan Bahasa

) N





