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to intense market competition and dynamic business
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Globalization. communication abilities. This study aims to examine

the role of negotiation skills in supporting MSME
development in the globalization era, with a focus on
identifying barriers to persuasive communication and
strategies for strengthening them. This research
employs a qualitative approach using a literature
review method by analyzing relevant scientific
journals published between 2020 and 2025. The
findings indicate that effective negotiation skills
supported by persuasive communication significantly
contribute to improving competitiveness, expanding
market access, and ensuring business sustainability
for MSMEs. Furthermore, strengthening human
resource capacity, adapting to cross-cultural
communication, utilizing digital technology, and
applying ethical and trust-based communication are
essential  strategies to  enhance  negotiation
effectiveness. This study is expected to provide
conceptual insights for MSME development and serve
as a reference for academics and practitioners in
designing negotiation skill enhancement programs.

PENDAHULUAN

Perekonomian di negara-negara berkembang termasuk indonesia, bergantung pada UMKM
karena memiliki kontribusi yang besar terhadap penciptaan lapangan kerja, pemerataan
pendapatan, dan juga penguatan ekonomi lokal. Kontribusi UMKM berperan besar terhadap
pendapatan masyarakat. Hal itu dilihat dari luasnya lapangan kerja yang timbul karena adanya
UMKM (Putri, 2020). Selain itu, kehadiran umkm berperan penting dalam mendorong
pertumbuhan ekonomi negara, serta menekan tingkat pengangguran (Ma’ruf & Huda, 2024).
Dengan menyerap tenaga kerja pada berbagai sektor, UMKM tidak hanya menjadi upaya dalam
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menekan angka pengangguran, tetapi juga mendorong pertumbuhan ekonomi berkelanjutan.
UMKM menghadapi tantangan berupa standar kualitas yang lebih tinggi untuk dapat membuka
peluang berupa perluasan akses pasar, jaringan pasok, serta kolaborasi yang lebih luas terhadap
negara-negara tetangga.

Kemampuan UMKM untuk dapat bertahan dan berkembang di tengah persaingan global
tidak hanya ditentukan melalui modal dan teknologi, tetapi juga oleh sumber daya manusia,
khususnya soft skill dan kemampuan dalam memanajemen. Keterampilan seperti pemasaran,
pelayanan pelanggan, komunikasi lintas budaya, manajemen keuangan, negosiasi, hubungan
industri, pemecahan masalah, kepemimpinan dan keterampilan digital adalah kunci untuk
mencapai profitabilitas dan kelangsungan UMKM di lingkungan bisnis yang terus berubah-ubah
(Israel & Rutainurwa, 2025). Kemampuan berbahasa Inggris di lingkungan pelayanan, termasuk
kafe dan restoran, memainkan peran penting dalam interaksi dengan pelanggan, terutama dalam
menjelaskan layanan, memahami kebutuhan tamu, dan meningkatkan kualitas komunikasi, yang
berdampak pada kepuasan pelanggan dan efektivitas negosiasi layanan (Megavitry et al., 2025).
Kemampuan komunikasi yang baik diperlukan untuk menjaga keberlangsungan UMKM di tengah
lingkungan bisnis yang terus berubah.

Masalahnya tidak semua pelaku UMKM memiliki keterampilan komunikasi persuasif, hal
ini disebabkan karena kurangnya kemampuan dalam menyampaikan argumentasi ketika sedang
melakukan komunikasi langsung dengan mitra maupun pelanggan. Penelitian oleh Sugiyo &
Rahayu (2024) menyoroti bahwa keterampilan komunikasi interpersonal merupakan suatu proses
penting yang digunakan untuk menjalin kerja sama dengan pihak lain. Komunikasi tersebut
memerlukan penguasaan bahasa yang baik, pemahaman akan budaya dan nilai yang dimiliki oleh
mitra maupun pelanggan, serta penyampaian argumentasi yang baik dan benar merupakan kunci
keberhasilan dalam komunikasi persuasif. Beberapa penelitian terdahulu menunjukkan bahwa
hambatan komunikasi yang di alami oleh pelaku UMKM masih menjadi hambatan utama.
Penelitian oleh Adirama et al., (2025) misalnya, kemampuan komunikasi persuasif yang rendah
sering menjadi hambatan dalam hasil negosiasi sehingga proses negosiasi tidak mencapai hasil
yang diharapkan. Hambatan lain yang sering menjadi masalah utama adalah perbedaan persepsi,
kurangnya penyesuaian komunikasi, hingga keterbatasan dalam memahami arti pembahasan
sehingga membuat mitra bisnis kesulitan menyesesuaikan komunikasi dengan baik (Suwandi et
al., 2025). Hambatan-hambatan tersebut tidak hanya menghambat jalannya suatu negosiasi, tetapi
juga dapat menimbulkan batalnya kesepakatan antar pihak.

Beberapa penelitian yang telah membahas topik ini antara lain Agustien & Hapsari (2019),
Putri (2020), Ma’ruf & Huda (2024), Megavitry (2025), Israel & Rutainurwa (2025), Sugiyo &
Rahayu (2024), Adirama (2025), Suwandi et al. (2025), Alwi et al. (2025), Kuswandi et al. (2023),
Risanti & Riyanto (2021), Ramdani (2025), Sakib et al. (2022). Penelitian tersebut menunjukkan
bahwa proses negosiasi masih dipengaruhi oleh kurangnya keterampilan komunikasi persuasif
yang menimbulkan hambatan bagi para pelaku UMKM untuk dapat berkembang. Maka penelitian
ini mengkaji hal tersebut agar memberikan kajian yang secara spesifik membahas keterampilan
negosiasi dalam mendukung perkembangan UMKM di era globalisasi. Oleh karena itu, penelitian
ini mengkaji keterampilan negosiasi dalam perkembangan UMKM di era globalisasi dengan tujuan
untuk memberikan pemahaman yang lebih mendalam terkait peran keterampilan negosiasi dalam
memperluas akses pasar, membangun kemitraan usaha, serta meningkatkan daya saing dan
keberlanjutan UMKM di tengah perubahan ekonomi global.

Penelitian yang berfokus pada rendahnya keterampilan komunikasi persuasif menjadi
penting sebagai upaya untuk memberikan pemahaman terkait literatur tersebut. Pelaku UMKM
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perlu memahami cara berkomunikasi, baik secara persuasif maupun komunikasi untuk membangun
hubungan dengan mitra atau pelanggan. Keterampilan negosasi dalam perkembangan UMKM
dapat membantu pelaku usaha untuk melakukan komunikasi yang baik dengan pelanggan, menjaga
hubungan baik antar pihak, serta menjalin kerja sama dengan mitra. Selain itu, keterampilan
komunikasi persuasif dapat membantu meningkatkan perkembangan UMKM menjadi lebih baik
dari sebelumnya. Komunikasi persuasif memungkinkan pelaku UMKM untuk menyampaikan
nilai, keunggulan produk, serta visi usaha secara meyakinkan kepada konsumen, mitra bisnis,
maupun pihak investor.

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji berbagai pendekatan yang telah dilakukan dalam
keterampilan negosiasi terhadap perkembangan UMKM di era globalisasi. Dengan menggunakan
metode studi pustaka, penelitian ini akan menganalisis literatur terkait termasuk jurnal yang relevan
untuk keterampilan negosiasi terhadap perkembangan ekonomi. Penelitian ini diharapkan dapat
memberikan wawasan baru bagi akademisi, praktisi, dan pelaku UMKM agar lebih efektif dan
berkelanjutan.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif jenis studi pustaka (/iteratur review) untuk
mengkaji peran keterampilan negosiasi dalam mendukung perkembangan UMKM di era
globalisasi. Data dikumpulan dari jurnal ilmiah yang diterbitkan tahun 2019 sampai tahun 2025.
Sumber-sumber tersebut dipilih berdasarkan relevansi pada topik keterampilan negosiasi,
perkembangan UMKM, dan era globalisasi.

Proses pengumpulan data dilakukan dengan cara mengidentifikasi jurnal yang membahas
keterampilan negosiasi, khususnya pada perkembangan UMKM. Jurnal-jurnal tersebut dianalisis
secara mendalam untuk memahami pendekatan yang digunakan secara lebih mendalam. Data yang
terkumpul kemudian di gabungkan untuk dapat diidentifikasi terkait dengan strategi keterampilan
negosiasi dalam perkembangan UMKM. Pendekatan ini memungkinkan peneliti untuk
memberikan gambaran terkait keterampilan negosiasi dalam perkembangan UMKM di era
globalisasi.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil

Berdasarkan 21 artikel menjelaskan negosiasi dalam perkembangan UMKM di era
ditunjukkan pada tabel 1.

Tabel 1. Analisis Literatur

Penulis Pembahasan Temuan
Pengaruh literasi keuangan dan kemampuan
memisahkan keuangan dan kemampuan
memisahkan keuangan wusaha terhadap
Putri, S. (2020) | kinerja UMKM di kabupaten Tanah Bambu,
dengan berfokus pada bagaimana finansial
pelaku UMKM menentukan kemampuan
mereka bertahan dan berkembang.

Pengaruh  interaksi  pelanggan  dan | Interaksi pelanggan berpengaruh positif terhadap
Ma’ruf, A. & | kepercayaan pelanggan terhadap loyalitas | loyalitas,  kepercayaan  pelanggan  juga
Huda, B. | pengunjung restoran cepat saji di Bandar | berpengaruh positif terhadap loyalitas, semakin
(2024) Lampung, dengan menyoroti bagaimana | baik interaksi dan kepercayaan, semakin tinggi
hubungan interpersonal dan persepsi | pula loyalitas pengunjung terhadap restoran.

Literasi keungan berpengaruh  signifikan
terhadap  kinerja ~ UMKM,  kemampuan
memisahkan keuangan usaha berpengaruh
signifikan terhadap kinerja, sehingga
meningkatkan  kapasitas  finansial  pelaku
UMKM.
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kepercayaan terbentuk dalam
makanan modern.

layanan

Israel, B. &
Rutainurwa, V.
(2025)

Kapabilitas dinamis berperan penting dalam
meningkatkan profabilitas dan keberlanjutan
UMKM melalui kemampuan adaptasi
terhadap perubahan lingkungan bisnis dan
pemanfaatan pengetahuan secara efektif.

UMKM yang memiliki kapabilitas dinamis yang
kuat cenderung lebih menguntungkan dan
mampu bertahan dalam jangka panjang, sehingga
kapabilitas ini menjadi faktor penting dalam
mendukung keberlanjutan usaha.

Megavitry et

Pelatihan bahasa inggris yang disertai praktik
langsung mampu meningkatkan kemampuan

Adanya  peningkatan = kemampuan  dan
kepercayaam diri peserta setelah pelatihan,

bekerja secara efektif.

al. (2025) kapasitas ~ komunikasi  peserta dalam | sehingga mereka lebih mampu menggunakan
pelayanan restoran secara lebih efektif. bahasa inggris sesuai kebutuhan kerja.
Hubungan antara produksi di PT. X, dengan

Sugiyo, M. A."| tujuan .me.ngetahul sejauh - mana kuahtas. Komunikasi interpersonal memiliki hubungan

K. & Rahayu, | komunikasi antar karyawan mempengaruhi . . . .

P. P. (2024) kemampuan tim dalam berkoordinasi dan positif dan signifikan terhadap kerjasama tim.

Adirama et al.
(2025)

Penelitian ini mengkaji berbagai
kelayakan bisnis yang meliputi pasar,
pemasaran, operasional, manajemen,
keuangan, ekonomi dan sosial, serta dampak
lingkungan.

aspek

Membantu memahami potensi permintaan dan
penawaran, sedangkan aspek pemasaran
menitikberatkan pada strategi yang efektif dalam
memenuhi kebutuhan konsumen.

Suwandi et al.
(2025)

Penguatan  kapasitas komunikasi dan
kemampuan negosiasi bisnis bagi pelaku
usaha UMKM merupaan salah satu langkah
strategis dalam mendukung keberlanjutan
usaha serta pertumbuhan ekonomi pada
tingkat desa.

Komunikasi bisnis menjadi salah satu unsur
penting dalam menunjang keberhasilan UMKM,
khususnya pada era digital yang menuntut
kecakapan  berinteraksi melalui  beragam
platform.

Alwi et al.
(2025)

Peran keterampilan negosiasi dalam Bahasa
Indoensia untuk mendukung keberhasilan
proses negosiasi bisnis.

Keterampilan negosiasi dalam Bahasa Indonesia
memiliki posisi yang strategis dalam menentukan
keberhasilan negosiasi bisnis, terutama pada
bidang perdagangan dan manufaktur.

Kuswandi et

Pelaksanaan program peningkatan kapasitas
anggota Badan Permusyawaratan Desa
(BPD) yang dilakukan melalui pendekatan

Program workshop peningkatan kapasitas
anggota BPD telah dilaksanakan secara
sistematis, kegiatan berlangsung dengan baik,

Ramdani et al.
(2025)

berinovasi mampu meningkatkan daya saing
UMKM dalam menghadapi persaingan
usaha.

al. (2023) workshop di  Kecamatan Tarumajaya, dan  peserta  menunjukkan peni.ngkatan
Kabupaten Bekasi. pqngetahuan dan pemahaman yang sesuai dengan
tujuan program yang ditetapkan.
Meta. MR & Pengra'pa'm komunikasi pemasaran terpadu Kom}mikasi pemasaran terpadu berpengaruh
Sutis;la ’ R kopi kini serta hubungannya dengan perllgku positif  dan .51gn}ﬁkan terhadap perﬂaku
(2021) ’ konsumen dalam proses pengambilan | konsumen kopi kini dalam menentukan pilihan
keputusan pembelian. pembelian.
Pemahaman pasar dan  kemampuan . . . .
Orientasi pasar dan kemampuan inovasi

berpengaruh positif dan signifikan terhadap daya
saing UMKM makanana ringan di Sukabumi.

Pelaksanaan program peningkatan kapasitas

?S%%); a ngﬁn ;e;?;gsw?sli;?a aDeZEil Kompetensi kewirausahaan yaitu kompetensi
Sakib et al. Kecamatan Tarurrrl)a'a a. Kabupaten rgekasi hubungan, pengorganisasian dan kepemimpinan,
(2022) dengan penckana ri yp; da pgngembangan keterampilan, komitmen serta pembelajaran
Usaha Mikro, Kecil dan Menengah sangat berpengaruh terhadap kinerja UMKM.
(UMKM).

Widyastuti et
al. (2023)

Program pengabdian masyarakat diperlukan
untuk  meningkatkan kapasitas pelaku
UMKM di desa pasir tanjung, kabupaten

Program pelatihan e-commerce dilaksanakan
secara efektif, dan kegiatan berlangsung dengan
baik, dan peningkatan pengetahuan peserta
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bogor.

terkait peningkatan e-commerce.

Tazkiya et al.
(2021)

Hubungan keterampilan komunikasi dan
keberhasilan negosiasi bisnis.

Keterampilan komunikasi yang baik
berkontribusi penting terhadap keberhasilan
negosiasi. Persiapan yang baik, penggunaan
strategi yang tepat, dan karakteristik lawan
diperlukan untuk mencapai kesepakatan yang
saling menguntungkan.

Nurchoidah et
al. (2023)

Pentingnya public speaking dan negosiasi
bisnis bagi anggota umkm di desa wage,
kecamatan taman-sidoarjo.

Pelaksanaan program penyuluhan dan pelatihan
public speaking serta kemampuan negosiasi telah
dilaksanakan dengan baik. Kepercayaan diri
peserta meningkatkan keterampilan komunikasi
peserta.

Herman et al.
(2025)

Penelitian ini berfokus pada peran bahasa
inggris sebagai strategi komunikasi bisnis
dalam memperkenalkan dan
mengembangkan UMKM, khususnya dalam
pemasaran, interaksi dengan konsumen, dan
kesiapan dalam memperluas pasar.

Penggunaan bahasa inggris memiliki peran
penting dalam meningkatkan kepercayaan diri
pelaku UMKM, mendukung aktivitas promosi,
serta mempermudah komunikasi dengan mitra
maupun pelanggan meskipun masih terkendala
dengan kosakata, pelafalan dan rendahnya
tingkat kepercayaan diri, sehingga diperlukan
pelatihan yang lebih baik.

Penelitian berfokus pada upaya peningkatan
keterampilan pelaku UMKM fashion online
dalam komunikasi layanan dan strategi

Adanya peningkatan signifikan pada kemampuan
peserta dalam mempresentasikan produk secara

Safelani & . . . > | lebih terstruktur, komunikatif, dan percaya diri,
. negosiasi harga melalui pelatihan berbasis . .
Suwandi . . . . meningkatnya keterampilan dalam merespons
praktik, simulasi, serta pendampingan
(2025) . . pesan pelanggan, serta bertambahnya kecakapan
intensif, khususnya dalam memanfaatkan .
A . . dalam  mempertahankan  harga  melalui
media digital untuk meningkatkan daya saing menvampaikan pesan vane baik dan logis
pelaku UMKM. yampaikan pesan yang EIs-
Komunikasi bisnis berpengaruh positif terhadap
Peran dan strategi komunikasi bisnis dalam | peningkatan kepercayaan konsumen, kualitas
Agustien, mendukung pengembangan UMKM, | pelayanan, dan kinerja usaha UMKM, meski
T.W., & | khususnya dalam meningkatkan efektifitas | masih terhambat pada keterbatasan kemampuan
Hapsari, D.R. | pemasaran, pelayanan pada konsumen, serta | komunikasi, pemanfaatan media, dan konsistensi
(2019) daya saing usaha di tengah perubahan | penerapan strategi yang diperlukan untuk
lingkungan bisnis yang semakin kompetitif. | peningkatan dan kapasitas pelaku UMKM secara
berkelannjutan.
Pengaruh etika komunikasi dan Customer | Etika komunikasi tidak berpengaruh signifikan
Relationship Management (CRM) terhadap | terhadap loyalitas pelanggan, sedangkan CRM
Prasetyo, 1., & | kepuasan dan loyalitas pelanggan pada butik | berpengaruh  positif =~ terhadap  kepuasan
Endang, Y.T. | batik danar hadi di semarang sebagai upaya | pelanggan,, kepuasan pelanggan berpengaruh
(2020) memahami faktor yang mendorong hubungan | signifikan terhadap loyalitas, tetapi tidak
jangka panjang antara pelanggan dan | berpengaruh langsung terhadap loyalitas
perusahaan. pelanggan.
Pengaruh kualitas pelayanan, komunikasi
pemasaraf, dan  kepercayaan terhadap Kualitas pelayanan, komunikasi pemasaran, dan
Jaghung, M.Y., | loyalitas pelanggan pengguna Shopee di . .
. . kepercayaan berpengaruh terhadap loyalitas baik
& Novitawati, | Kelurahan Tlogomas Kota Malang, dengan . o
. ddengan meningkatkan kontribusi pengaruh
R.A.D. (2025) | berfokus pada bagaimana faktor-faktor sebesar 75.3% terhadan lovalitas pelaneoan
pemasaran digital dapat mempertahankan =70 P 10Y pelanggan.
konsumen dalam persaingan e-commerce.
Pengaruh kepercayaan terhadap kepuasan | Kepercayaan berpengaruh positif terhadap
Susanto, E.F., | dan loyalitas pelanggan dengan kepuasan | kepuasan dan loyalitas pelanggan.
& Pandjaitan, | tinggi pada pelanggan dan meningkatkan
D.R.H. (2023) | persaingan serta gaya hidup masyarakat

perkotaan yang semakin praktis.
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Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pelaku UMKM mampu menguasai keterampilan
negosiasi dalam menjalankan aktivitasnya. Hal tersebut dapat dilihat dari bagaimana para pelaku
UMKM melakukan kesepakatan maupun tawar-menawar dengan mitra maupun pelanggan.
Kemampuan tersebut tercermin dalam upaya pelaku UMKM menyampaikan nilai produk,
menawarkan solusi yang saling menguntungkan, serta membangun hubungan kerja sama yang
bekelanjutan. Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian Safelani & Suwandi (2025) yang
menunjukkan bahwa pelatihan negosiasi yang dilakukan secara online dengan wirausahawan muda
di cikarang membantu pelaku usaha untuk memahami teknik negosiasi yang berlandaskan pada
nilai, seperti menawarkan solusi yang saling menguntungkan dan membangun hubungan jangka
panjang dengan mitra bisnis.

Selain itu, penelitian oleh Alwi et al. (2025) menunjukkan bahwa keterampilan komunikasi
yang efektif secara langsung berkontribusi pada kesuksesan proses negosiasi dalam konteks bisnis,
terutama dalam membangun hubungan dengan mitra, pelanggan, dan pemangku kepentingan,
sehingga memiliki dampak positif pada kinerja pemasaran. Pemasaran tidak lagi mengandalkan
pada transaksi fisik, tetapi melibatkan interaksi antar pelaku usaha dan konsumen, terutama dengan
meningkatnya teknologi digital.

Hasil penelitian ini juga didukung oleh Kuswandi et al. (2023) menunjukkan bahwa
pendekatan workshop yang digunakan dalam pelatihan anggota Badan Permusyawaratan Desa
(BPD) di Kecamatan Tarumajaya, Kabupaten Bekasi, dapat beradaptasi dengan baik dengan
pelatihan UMKM. Workshop ini melibatkan sesi interaktif antar anggota, diskusi kelompok, dan
simulasi yang memungkinkan peserta workshop untuk memahami materi secara mendalam dalam
praktik nyata. Pendekatan ini relevan dalam meningkatkan keterampilan komunikasi dan negosiasi
bagi pelaku UMKM. Disamping itu, penggunaan komunikasi persuasif masih menjadi hambatan
utama bagi pelaku UMKM dan hal tersebut dapat diteliti oleh penelitian selanjutnya. Oleh karena
itu, penelitian ini bertujuan untuk mengkaji terkait pentingnya komunikasi persuasif dalam
negosiasi sehingga memberi peluang pertumbuhan terhadap UMKM.

Pembahasan
Identifikasi Hambatan Komunikasi Persuasif Pada Pelaku UMKM

Dalam menjalin komunikasi interpersonal diperlukan keterampilan yang dapat
menghubungkan pemahaman antar pihak. Pemahaman yang baik terhadap pokok pembicaraan
merupakan suatu poin penting untuk meningkatkan daya saing UMKM. Hal itu diperkuat oleh
pendapat Risanti & Riyanto (2021) menemukan bahwa komunikasi pemasaran yang efektif dapat
meningkatkan daya tarik konsumen dan berkontribusi positif terhadap keberlanjutan UMKM,
terutama dalam situasi krisis seperti pandemi COVID-19, dengan memperkuat hubungan
pelanggan dan meningkatkan strategi promosi. Pelaku UMKM yang memiliki keterampilan untuk
meyakinkan mitra dapat memperoleh kepercayaan yang baik. Selain itu, penggunaan data, fakta
dan argumentasi yang tepat dapat memberikan pemahaman yang baik bagi mitra bisnis. Sementara
komunikasi yang baik dapat memberikan keyakinan, daya saing UMKM juga ditentukan oleh
beberapa faktor utama. Menurut Ramdani ef al. (2025) menunjukkan bahwa daya saing UMKM
tidak hanya dipengaruhi oleh modal dan ukuran usaha, tetapi juga oleh kemampuan pelaku usaha
dalam mengelola sumber daya internal, beradaptasi dengan perubahan pasar, dan menerapkan
inovasi yang relevan, yang secara bersama-sama mendukung keberlanjutan dan pertumbuhan
usaha dalam lingkungan persaingan yang dinamis. Penyampaian pesan yang baik dapat
memberikan keyakinan, kepercayaan, serta memberikan pengaruh pada keberlanjutan UMKM.

Hambatan utama dalam komunikasi persuasif merupakan masalah utama yang sering dialami
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oleh pelaku UMKM, khususnya dalam negosiasi bisnis. Pelaku UMKM cenderung belum memiliki
kemampuan dalam menyampaikan argumentasi yang jelas untuk menyampaikan pembahasan saat
berhadapan langsung dengan mitra bisnis maupun pelanggan. Lemahnya penguasaan komunikasi
persuasif menyebabkan pelaku UMKM mengalami kesulitan dalam menjelaskan nilai produk,
mempertahankan posisi tawar, serta membangun kesepakatan yang saling menguntungkan
(Adirama et al., 2025). Hambatan ini diperparah dengan rendahnya rasa percaya diri serta
keterbatasan pengalaman dalam bernegosiasi.

Faktor-faktor lain yang menghambat proses negosiasi terdapat pada latar belakang budaya,
tingkat pendidikan, serta pemahaman bahasa yang dimiliki oleh masing-masing pihak
menyebabkan proses negosiasi menjadi terhambat. Ketidaksesuaian gaya komunikasi antar pelaku
UMKM seringkali menimbulkan kesalahpahaman, sehingga proses negosiasi berjalan dengan tidak
efektif (Safelani & Suwandi, 2025). Pelaku UMKM dituntut untuk mampu beradaptasi dengan pola
komunikasi lintas budaya dan juga komunikasi yang lebih tinggi, sehingga menyebabkan hambatan
dalam komunikasi menjadi semakin rumit.

Dampak Kurangnya Komunikasi Persuasif Terhadap Daya Saing UMKM

Keterampilan komunikasi dalam proses negosiasi memberikan pengaruh besar terhadap daya
saing UMKM. Pelaku UMKM dituntut untuk bisa menguasai alur komunikasi agar menghasilkan
kesepakatan yang ingin dicapai oleh kedua belah pihak. Menurut Sakib ef al. (2022); Firdausia et
al. (2023) menyatakan bahwa pelaku UMKM yang tidak memiliki keterampilan komunikasi
persuasif cenderung berada pada posisi tawar yang lemah, sehingga sering mendapat kesepakatan
yang kurang menguntungkan dalam negosiasi. Kondisi ini disebabkan oleh rendahnya tingkat
keuntungan, terbatasnya pada akses pasar, serta sulitnya menjalin kerja sama jangka panjang
dengan mitra bisnis. Keterbatasan akses pasar merupakan salah satu hambatan utama yang dihadapi
oleh pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM), yang berdampak pada kemampuan
mereka untuk berkembang dan menembus pasar yang lebih luas Widyastuti

Lemahnya keterampilan komunikasi persuasif menjadi penghambat utama dalam proses

negosiasi. Kemampuan UMKM untuk dapat berkembang dan membangun citra usaha yang
profesional dan kredibel diperhambat oleh lemahnya komunikasi yang dimiliki oleh pelaku
UMKM (Ma’ruf & Huda, 2024). Dalam dunia bisnis, kemampuan menyampaikan argumentasi
memiliki peran penting bagi pelaku UMKM untuk membangun kepercayaan dengan mitra maupun
pelanggan, melalui kepercayaan yang dibangun antar pihak, sehingga menciptakan nilai tambah
pada produk yang lebih efektif, memberikan peluang untuk memperluas pasar yang lebih luas, serta
meningkatkan keuntungan UMKM yang lebih besar. Oleh karena itu, komunikasi persuasif sangat
diperlukan untuk menjalin hubungan kerja sama yang erat dengan mitra melalui peningkatan daya
saing yang lebih tinggi, sehingga dapat memberikan keberlanjutan UMKM di era globalisasi.

Strategi Penguatan Komunikasi Persuasif dalam Negosiasi

Untuk meningkatkan strategi komunikasi persuasif dalam pengembangan UMKM secara
lebih luas, tidak hanya pada kemampuan berbicara maupun menyampaikan pendapat. Pelaku
UMKM dihadapkan pada tantangan yang lebih luas, dengan persaingan yang semakin ketat, dari
dari pasar lokal maupun pasar internasional, sehingga keterampilan negosiasi didukung dengan
kemampuan komunikasi persuasif yang unggul dapat dijadikan sebagai modal awal untuk
mempertahankan keberlanjutan usaha. Komunikasi persuasif yang mumpuni, memberikan jaringan
kerja sama yang lebih luas dengan peningkatan kepercayaan mitra bisnis yang lebih besar (Sakib
et al., 2022; Ma’ruf & Huda, 2024).
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Strategi pertama yang diperlukan untuk dapat menguasai komunikasi persuasif adalah
dengan penguatan kaapasitas sumber daya manusia melalui pelatihan keterampilan dan komunikasi
secara berkelanjutan. Pelatihan ini tidak hanya berfokus pada teknik berbicara, tetapi juga
mencakup kemampuan dalam menyusun argumen berbasis pada nilai produk, memahami
kepentingan lawan bicara, serta mengelola konflik dengan lebih terstruktur. Menurut (Kurniyanto
et al., 2024) menegaskan bahwa pelaku UMKM yang memperoleh pelatihan negosiasi cenderung
lebih mampu mencapai kesepakatan yang saling menguntungkan, karena memiliki kejelasan dalam
tujuan, dan strategi yang lebih terarah. Pelatihan tersebut dapat membantu pelaku UMKM dalam
mengurangi hambatan tidak langsung seperti kurangnya rasa percaya diri, yang sebelumnya
menjadi hambatan utama dalam komunikasi persuasif. Keterampilan komunikasi yang baik
termasuk kemampuan dalam menyampaikan pesan secara jelas, memahami pihak lain, dan
menyesuaikan strategi bahasa memainkan peran penting dalam kesuksesan negosiasi bisnis
(Tazkiya et al., 2021).

Strategi kedua adalah penyesuaian komunikai persuasif dengan menyesuaikan pada budaya
dan perubahan pasar global. Menurut Firdausia et al. (2023) menyatakan bahwa UMKM tidak
hanya berinteraksi dengan konsumen lokal, tetapi juga dengan mitra dan latar belakang, budaya,
serta nilai dan pemahaman yang berbeda. Kegagalan dalam memahami perbedaan budaya
komunikasi dapat menyebabkan kesalahpahaman dan lemahnya hubungan bisnis. Pelaku UMKM
perlu mengembangkan kemampuan komunikasi lintas budaya, termasuk penggunaan bahasa yang
sopan, jelas, dan profesional sehingga dapat memberikan pemahaman yang mendalam terhadap
mitra bisnis. Strategi komunikasi bisnis yang efektif memerlukan penguasaan bahasa yang baik
untuk dapat memperluas pasar dan meningkatkan peluang di pasar domestik (Herman & Asfah,
2025).

Strategi ketiga adalah pemanfaatan teknologi dan komunikasi digital sebagai sarana
pendukung komunikasi persuasif dalam negosiasi. Perubahan pola interaksi dalam perkembangan
bisnis digital memiliki peranan penting dalam pengembangan UMKM. Menurut Safelani &
Suwandi (2025) menyatakan bahwa pelaku UMKM yang mampu memanfaatkan media digital
secara persuasif, misalnya melalui penyusunan pesan yang jelas, argumentatif, dan berorientasi
pada pada kebutuhan pelanggan memiliki peluang yang lebih besar dalam meningkatkan usahanya.
Keterampilan komunikasi persuasif harus diimplementasikan ke dalam platform digital agar tetap
efektif dan profesional. Komunikasi pemasaran dengan media digital sangat diperlukan untuk
mendukung pengembangan bisnis (Agustien & Hapsari, 2018).

Strategi keempat berhubungan dengan kepercayaan dalam menjalankan bisnis. Menurut
Rahman (2023) menegaskan bahwa komunikasi persuasif yang beretika, jujur, dan saling
menghargai dapat menjaga loyalitas mitra dan pelanggan. Negosiasi yang dilakukan secara
persuasif tidak hanya bertujuan untuk mencapau kesepakatan sesaat, tetapi juga menciptakan
hubungan kerja sama yang berkelanjutan, dan pada akhirnya akan mendukung pertumbuhan
UMKM secara stabil ditengah persaingan global yang semakin beragam. Komunikasi interpersonal
yang terbuka dan pendekatan win-win dapat membangun kepercayaan mitra bisnis, meningkatkan
loyalitas pelanggan, serta memperkuat kolaborasi bisnis jangka panjang.

Berdasarkan kajian literatur diatas, strategi pnguatan komunikasi persuasif dalam negosiasi
harus dilakukan secara komprehensif, mencakup aspek peningkatan kapasitas individu, adaptasi
budaya dan global, pemanfaatan teknologi digital yang baik, serta pembangunan hubungan jangka
panjang. Strategi-strategi tersebut saling melengkapi dan relevan dengan tantangan UMKM di era
globalisasi, sehingga dapat menjadi dasar konseptual bagi pengembangan kebijakan, pelatihan,
maupun penelitian lanjutan terkait keterampilan negosiasi dalam perkembangan UMKM.
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KESIMPULAN
Kemampuan negosiasi memiliki peran penting dalam mendukung perkembangan UMKM
di era globalisasi. Kemampuan komunikasi persuasif yang efektif membantu pelaku UMKM untuk
menjalin kepercayaan, memperkuat posisi tawar, dan membuat kesepakatan yang saling
menguntungkan antar mitra dan pelanggan. Sebaliknya, kemampuan komunikasi yang kurang baik
menjadi hambatan dalam daya saing, akses pasar, dan menjaga kepercayaan dengan mitra.
Keterampilan negosiasi perlu diperkuat melalui pengembangan kapasitas sumber daya manusia,
adaptasi komunikasi lintas budaya, pemanfaatan teknologi, dan penerapan komunikasi yang
berorientasi pada hubungan jangka panjang. Temuan ini menunjukkan bahwa keterampilan
negosiasi tidak hanya berfungsi sebagai alat transaksional, tetapi juga sebagai landasan
keberlanjutan UMKM.
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