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Abstract  

Intercultural business negotiations are a major challenge in 
multinational corporate environments, involving interactions across 
cultural backgrounds, values, and communication norms. To enhance 
negotiation effectiveness, companies employ communication 
strategies that are persuasive and adaptive to cultural differences. 
This approach reflects the application of strategic communication 
principles to create shared understanding and avoid cultural 
conflicts that can hinder business agreements. This study uses an 
intercultural approach to evaluate the effectiveness of 
communication strategies in negotiations, particularly in conveying 
messages that are sensitive to differences in perception and 
communication styles. The research was conducted through a 
literature review that highlighted the role of cross-cultural training, 
the contribution of communication managers, and the use of 
technology media in supporting global business communications. The 
results of the review indicate that contextually designed 
communication strategies can strengthen long-term business 
relationships and increase negotiation success in multinational 
companies.  

Keywords: communication strategy, business negotiation, 
intercultural communication, multinational companies, cross-
cultural training 

Abstrak 

Negosiasi bisnis antarbudaya merupakan tantangan utama dalam 
lingkungan perusahaan multinasional yang melibatkan interaksi lintas 
latar belakang budaya, nilai, dan norma komunikasi. Untuk 
meningkatkan efektivitas negosiasi, perusahaan menerapkan strategi 
komunikasi yang bersifat persuasif dan adaptif terhadap perbedaan 
budaya. Pendekatan ini mencerminkan penerapan prinsip-prinsip 
komunikasi strategis dalam menciptakan pemahaman bersama dan 
menghindari konflik budaya yang dapat menghambat kesepakatan 
bisnis. Kajian ini menggunakan pendekatan interkultural dalam 
mengevaluasi efektivitas strategi komunikasi dalam negosiasi, 
khususnya dalam penyampaian pesan yang sensitif terhadap 
perbedaan persepsi dan gaya komunikasi. Penelitian dilakukan 
melalui studi literatur yang menyoroti peran pelatihan lintas budaya, 
kontribusi manajer komunikasi, serta pemanfaatan media teknologi 
dalam mendukung komunikasi bisnis global. Hasil telaah 
menunjukkan bahwa strategi komunikasi yang dirancang secara 
kontekstual mampu memperkuat hubungan bisnis jangka panjang dan 
meningkatkan keberhasilan negosiasi di perusahaan multinasional. 

Kata kunci: strategi komunikasi, negosiasi bisnis, komunikasi 
antarbudaya, perusahaan multinasional, pelatihan lintas budaya 
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PENDAHULUAN 

Dalam era globalisasi yang semakin maju, interaksi bisnis antarnegara menjadi hal yang tidak 
terelakkan. Perusahaan multinasional dituntut untuk mampu beroperasi di berbagai wilayah 
dengan budaya yang sangat beragam. Hal ini membawa tantangan tersendiri, khususnya dalam 
konteks komunikasi dan negosiasi bisnis antarbudaya. Komunikasi yang efektif tidak hanya 
mencakup penyampaian pesan secara verbal, tetapi juga melibatkan pemahaman mendalam 
terhadap nilai-nilai budaya, norma sosial, serta etika bisnis dari mitra asing (Gudykunst & Kim, 
2022). 

Negosiasi bisnis antarbudaya menjadi aspek krusial dalam menjalankan kerjasama 
internasional, karena keputusan bisnis yang diambil sering kali dipengaruhi oleh persepsi, gaya 
komunikasi, dan ekspektasi budaya masing-masing pihak. Ketidaksesuaian dalam gaya 
komunikasi dapat menyebabkan kesalahpahaman, ketidakpercayaan, bahkan kegagalan dalam 
mencapai kesepakatan. Oleh karena itu, strategi komunikasi yang efektif dan sensitif budaya 
sangat diperlukan untuk menciptakan hasil negosiasi yang saling menguntungkan (Salacuse, 
2021). 

Perbedaan budaya memengaruhi berbagai elemen dalam komunikasi bisnis, seperti cara 
menyampaikan argumen, menanggapi penawaran, mengelola konflik, hingga membuat 
keputusan. Contohnya, budaya kolektivis seperti Jepang dan Indonesia lebih menekankan 
keharmonisan dan hubungan jangka panjang dalam negosiasi, sementara budaya individualis 
seperti Amerika Serikat cenderung lebih langsung, terbuka, dan berorientasi pada hasil 
(Hofstede, 2023). Perbedaan ini harus dipahami dengan baik agar komunikasi dalam negosiasi 
dapat berlangsung dengan lancar dan produktif. 

Selain itu, era digital dan teknologi komunikasi modern telah mengubah cara negosiasi 
antarbudaya dilakukan. Platform seperti Zoom, Google Meet, dan Microsoft Teams menjadi 
sarana umum dalam negosiasi lintas negara. Namun, penggunaan media digital juga 
menimbulkan tantangan komunikasi non-verbal, yang dalam banyak budaya memiliki arti 
penting dalam membangun kepercayaan. Di sinilah pentingnya strategi komunikasi yang tidak 
hanya mengandalkan isi pesan, tetapi juga memahami konteks budaya dari cara pesan tersebut 
disampaikan (Ting-Toomey & Dorjee, 2019). 

Dalam praktiknya, banyak perusahaan multinasional telah mengembangkan strategi komunikasi 
antarbudaya melalui pelatihan lintas budaya, penggunaan mediator budaya (cultural liaison), 
hingga adaptasi gaya negosiasi sesuai konteks lokal. Misalnya, perusahaan seperti Unilever dan 
Google melakukan pelatihan komunikasi antarbudaya bagi karyawan ekspatriat sebelum 
menjalankan proyek di negara asing. Tujuannya adalah untuk meningkatkan efektivitas 
interaksi dan mengurangi risiko konflik budaya dalam proses negosiasi. 

Namun demikian, keberhasilan strategi komunikasi antarbudaya dalam negosiasi bisnis tidak 
hanya ditentukan oleh pemahaman budaya semata. Diperlukan pendekatan yang strategis, 
fleksibel, dan berbasis empati, agar mampu menjembatani perbedaan nilai-nilai antarbudaya 
yang kerap kali menjadi hambatan. Strategi komunikasi yang berhasil adalah yang mampu 
mengintegrasikan kompetensi antarbudaya dengan teknik negosiasi yang adaptif, serta 
membangun rasa saling percaya antara para pihak yang terlibat. 

Mengingat pentingnya peran komunikasi antarbudaya dalam negosiasi bisnis, terutama dalam 
lingkungan perusahaan multinasional, maka perlu dilakukan kajian lebih mendalam mengenai 
strategi komunikasi yang digunakan serta efektivitasnya dalam menciptakan hasil negosiasi 
yang positif. Studi ini menjadi relevan, terutama dalam menjawab tantangan era globalisasi 
yang menuntut kolaborasi lintas budaya secara harmonis dan produktif. 
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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis efektivitas strategi komunikasi dalam negosiasi 
bisnis antarbudaya di perusahaan multinasional. Fokus utama terletak pada pendekatan 
komunikasi yang digunakan, faktor-faktor budaya yang memengaruhi proses negosiasi, serta 
bagaimana perusahaan menyesuaikan strategi mereka dalam menghadapi mitra dari latar 
belakang budaya yang berbeda. Melalui pendekatan ini, diharapkan studi ini dapat memberikan 
gambaran yang komprehensif mengenai peran komunikasi dalam membangun relasi bisnis yang 
sukses di kancah internasional. 

 

PEMBAHASAN 

1. Pengertian Komunikasi Antarbudaya dan Proses Negosiasi di Perusahaan 
Multinasional 
Komunikasi antarbudaya dalam dunia bisnis adalah proses pertukaran informasi yang 
terjadi antara individu atau kelompok dari budaya yang berbeda, dengan 
mempertimbangkan perbedaan bahasa, nilai, norma, serta persepsi. Dalam konteks 
perusahaan multinasional, komunikasi ini menjadi elemen krusial karena organisasi 
beroperasi di berbagai negara dengan beragam sistem sosial dan budaya. Komunikasi 
tidak lagi sebatas menyampaikan pesan, tetapi menjadi alat strategis untuk 
menjembatani keragaman dalam mencapai tujuan organisasi. 
Sementara itu, negosiasi antarbudaya dalam perusahaan multinasional mengacu pada 
interaksi formal atau informal antara dua pihak atau lebih yang berasal dari latar 
belakang budaya berbeda, dengan tujuan menyepakati keputusan bisnis seperti kontrak, 
kerja sama strategis, merger dan akuisisi, hingga perjanjian distribusi. Dalam situasi 
lintas budaya, perbedaan persepsi dan cara pandang terhadap waktu, otoritas, 
ketepatan bahasa, dan makna simbolis dapat memengaruhi hasil negosiasi. 
Contohnya, perusahaan Amerika Serikat cenderung mengedepankan gaya negosiasi 
langsung dan kompetitif, sedangkan perusahaan Jepang lebih menyukai pendekatan 
harmonis dan berbasis konsensus. Ketidaksesuaian ini bisa memicu konflik atau 
memperlambat proses negosiasi jika tidak dikelola dengan strategi komunikasi yang 
efektif. 
 

2. Fungsi dan Peran Komunikasi dalam Negosiasi Antarbudaya 
Dalam negosiasi lintas budaya, komunikasi memainkan peran vital sebagai media: 
A. Menyampaikan Maksud dan Tujuan Bisnis 

Setiap pihak membawa agenda bisnis yang ingin dicapai. Komunikasi memungkinkan 
agenda tersebut disampaikan dengan jelas, termasuk batas minimum yang dapat 
diterima (BATNA—Best Alternative to a Negotiated Agreement), nilai-nilai 
perusahaan, dan ekspektasi jangka panjang. 

B. Mengklarifikasi Perbedaan Budaya 
Komunikasi antarbudaya tidak hanya menyampaikan pesan, tetapi juga memperjelas 
konteks dan makna yang mungkin berbeda dalam sistem budaya tertentu. Ini 
termasuk pemahaman terhadap “high-context culture” (misalnya Jepang, Arab) yang 
mengandalkan makna implisit, dibanding “low-context culture” (seperti Jerman, AS) 
yang sangat eksplisit dan to the point. 

C. Membangun Citra dan Kredibilitas 
Komunikasi yang dilakukan secara konsisten dan profesional membangun citra positif 
dan menunjukkan integritas perusahaan. Ini sangat penting dalam budaya yang 
menekankan reputasi dan hubungan jangka panjang, seperti budaya Asia Timur. 
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D. Membentuk Relasi yang Berkelanjutan 

Negosiasi bukan hanya tentang hasil jangka pendek, tetapi juga menciptakan 
hubungan bisnis yang langgeng. Melalui komunikasi yang saling menghargai dan 
adaptif, relasi antarbudaya dapat berkembang menjadi kemitraan strategis jangka 
panjang. 
 

3. Strategi Komunikasi Efektif dalam Negosiasi Antarbudaya 
A. Persiapan dan Riset Budaya 

Langkah pertama yang sangat penting adalah memahami karakteristik budaya mitra 
bisnis, termasuk cara mereka membuat keputusan, struktur organisasi, hingga norma 
sosial. Sumbernya bisa dari studi literatur, pelatihan lintas budaya, atau pengalaman 
langsung. Misalnya, budaya Cina sangat menghormati senioritas dan keharmonisan 
(konsep face), sehingga komunikasi harus memperhatikan hierarki dan tidak langsung 
menyanggah pendapat. 

B. Membangun Kompetensi Antarbudaya 
Kompetensi ini mencakup kesadaran budaya (cultural awareness), sensitivitas 
terhadap perbedaan nilai, serta keterampilan untuk menyesuaikan diri dengan cepat 
terhadap dinamika budaya lain. Negosiator yang memiliki cultural intelligence (CQ) 
tinggi mampu membaca situasi sosial dan beradaptasi tanpa kehilangan tujuan 
bisnisnya. 

C. Pendekatan Komunikasi Fleksibel 
Gaya komunikasi tidak bisa satu arah. Dalam budaya Barat, pendekatan yang lugas 
dan asertif mungkin diapresiasi, tetapi dalam budaya Asia atau Timur Tengah, 
pendekatan yang halus dan tidak konfrontatif lebih efektif. Oleh karena itu, strategi 
komunikasi perlu fleksibel, tidak kaku, dan responsif terhadap sinyal non-verbal dari 
lawan bicara. 

D. Menggunakan Mediator atau Penerjemah Profesional 
Dalam situasi di mana terdapat hambatan bahasa, menggunakan penerjemah 
profesional atau mediator lintas budaya dapat membantu memperjelas maksud dan 
menghindari miskomunikasi. Namun, mediator juga perlu memahami konteks bisnis, 
bukan sekadar menerjemahkan kata demi kata. 

E. Etika dan Kepercayaan 
F. Strategi komunikasi yang efektif tidak akan berhasil tanpa kejujuran dan 

transparansi. Di banyak budaya, seperti India dan negara-negara Latin, kepercayaan 
pribadi (personal trust) bahkan lebih penting daripada kontrak legal. Oleh karena itu, 
komunikasi harus memuat nilai etika dan memperkuat komitmen moral. 
 

4. Hambatan dalam Komunikasi dan Negosiasi Antarbudaya 
A. Perbedaan Interpretasi terhadap Isyarat Nonverbal 

Gestur atau ekspresi wajah yang netral di satu budaya bisa bermakna negatif di 
budaya lain. Misalnya, kontak mata yang terlalu lama di budaya Barat menunjukkan 
kepercayaan diri, tetapi bisa dianggap agresif di budaya Asia. 

B. Ketidakcocokan Gaya Komunikasi 
Budaya individualis (seperti Amerika dan Inggris) cenderung langsung, sementara 
budaya kolektivis (seperti Korea dan Indonesia) lebih tidak langsung. Jika kedua belah 
pihak tidak menyadari gaya komunikasi ini, maka pesan bisa disalahpahami. 

C. Kesalahpahaman Bahasa 
Istilah teknis atau jargon lokal dapat membingungkan mitra dari budaya berbeda. 
Bahkan penggunaan kata yang sama bisa memiliki arti berbeda. Misalnya, istilah 
"ASAP" dalam budaya Amerika berarti sangat cepat, namun bisa ditafsirkan lebih 
fleksibel di budaya lain. 
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D. Kendala Waktu dan Zona 

Dalam dunia virtual, negosiasi sering dilakukan melalui platform daring lintas zona 
waktu. Selain waktu yang tidak sinkron, komunikasi daring juga mengurangi 
efektivitas ekspresi non-verbal yang penting dalam komunikasi antarbudaya. 

E. Kecenderungan Stereotip 
Stereotip terhadap bangsa atau etnis tertentu dapat memicu bias dan mengganggu 
objektivitas dalam negosiasi. Misalnya, anggapan bahwa negosiator dari budaya 
tertentu “selalu menunda” atau “suka memaksakan” dapat menciptakan ketegangan 
yang tidak perlu. 
 

5. Studi Kasus Singkat: Negosiasi Perusahaan Multinasional 
Contoh Kasus: Kerja Sama Jepang–Brazil 
Sebuah perusahaan otomotif Jepang bernegosiasi dengan distributor besar di Brazil. 
Masalah muncul karena perbedaan budaya kerja. Jepang sangat menghargai proses dan 
perencanaan detail, sementara Brazil lebih fleksibel dan mengandalkan improvisasi. 
Komunikasi awal berlangsung tegang karena perbedaan persepsi waktu dan kejelasan 
dokumen. 
Namun setelah melibatkan fasilitator lintas budaya dan menyesuaikan format komunikasi 
(menghindari presentasi terlalu panjang, menggunakan visualisasi data), negosiasi 
berhasil. Perusahaan Jepang juga mulai memahami pentingnya membangun hubungan 
personal dalam budaya Brazil, termasuk mengikuti makan malam informal sebelum 
pembahasan formal dimulai. 

 

METODE PENELITIAN 

Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif dengan pendekatan konstruktivistik, 
yang bertujuan untuk memahami secara mendalam bagaimana strategi komunikasi digunakan 
dalam negosiasi bisnis antarbudaya pada perusahaan multinasional. Pendekatan ini dipilih 
karena mampu menangkap kompleksitas realitas sosial dan interaksi yang terjadi antara pelaku 
bisnis dari latar belakang budaya yang berbeda. Dalam paradigma konstruktivistik, realitas 
dipandang sebagai hasil konstruksi sosial yang dibentuk oleh persepsi, pengalaman, dan 
interpretasi subyektif individu terhadap lingkungan dan interaksi sosialnya (Creswell, 2016). 

Negosiasi antarbudaya tidak sekadar proses pertukaran informasi dan penawaran bisnis, 
melainkan juga sarat akan nilai-nilai budaya, simbol, serta cara pandang yang berakar pada 
kebiasaan dan sistem komunikasi masyarakat masing-masing negara. Oleh karena itu, metode 
kualitatif digunakan untuk menelusuri makna di balik strategi komunikasi yang diterapkan, 
bukan hanya dari sisi teknis, tetapi juga dari aspek psikososial dan budaya. 

 

Lokasi dan Subjek Penelitian 

Penelitian ini dilakukan pada sejumlah perusahaan multinasional yang beroperasi di Indonesia 
dan memiliki pengalaman menjalankan kerjasama bisnis dengan mitra asing, seperti 
perusahaan bidang manufaktur, teknologi informasi, ekspor-impor, dan konsultansi. Subjek 
penelitian meliputi karyawan yang secara langsung terlibat dalam proses negosiasi 
antarbudaya, antara lain: 

• Manajer ekspor-impor 
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• Staf ekspatriat dan lokal yang pernah menjadi negosiator lintas budaya 

• Konsultan komunikasi bisnis 

• Praktisi Human Resource Development (HRD) 

• Corporate Communication Specialist 

Pemilihan informan dilakukan secara purposive sampling, yakni memilih informan yang 
dianggap mampu memberikan data relevan dan mendalam sesuai dengan kebutuhan penelitian. 

 

Teknik Pengumpulan Data 

Data dalam penelitian ini dikumpulkan melalui beberapa teknik berikut: 

1. Wawancara Mendalam (In-Depth Interview) 
Wawancara dilakukan secara semi-terstruktur terhadap 10–15 informan kunci yang 
terlibat dalam negosiasi lintas budaya. Wawancara ini bertujuan untuk menggali 
pemahaman informan tentang strategi komunikasi yang mereka gunakan, tantangan yang 
dihadapi, serta faktor budaya apa saja yang mempengaruhi proses negosiasi. Pertanyaan 
yang diajukan bersifat terbuka dan eksploratif, untuk memberi ruang kepada informan 
menyampaikan pengalaman dan interpretasinya secara bebas. 

2. Observasi Partisipatif dan Non-Partisipatif 
Observasi dilakukan terhadap situasi komunikasi dalam ruang kerja multinasional, baik 
secara langsung maupun melalui rekaman pertemuan daring (Zoom, Teams). Peneliti 
mencermati ekspresi non-verbal, gaya komunikasi antarbudaya, dan dinamika 
percakapan antar tim yang berbeda negara. Observasi ini penting untuk melihat 
bagaimana strategi komunikasi diterapkan secara nyata di lapangan. 

3. Dokumentasi dan Studi Pustaka 
Dokumentasi berupa dokumen internal perusahaan seperti manual negosiasi, protokol 
komunikasi lintas budaya, materi pelatihan, laporan kegiatan bisnis internasional, serta 
korespondensi resmi antar tim lintas negara. Selain itu, peneliti melakukan studi pustaka 
terhadap buku, jurnal ilmiah, laporan lembaga internasional (seperti Hofstede Insights, 
HBR), serta hasil riset terdahulu yang relevan dengan topik komunikasi dan negosiasi 
antarbudaya. 

 

Teknik Analisis Data 

Analisis data dilakukan dengan menggunakan model interaktif Miles dan Huberman (2014), 
yaitu: 

1. Reduksi Data (Data Reduction) 

Merangkum, mengelompokkan, dan menyeleksi data yang relevan dengan fokus penelitian, 
terutama berkaitan dengan strategi komunikasi, hambatan budaya, dan keberhasilan atau 
kegagalan dalam negosiasi bisnis lintas budaya. 

2. Penyajian Data (Data Display) 

Data yang telah direduksi disajikan dalam bentuk naratif, tabel kategorisasi, dan tematik, yang 
memudahkan dalam melihat pola-pola komunikasi dan strategi antarbudaya yang digunakan. 
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3. Penarikan Kesimpulan dan Verifikasi 

Kesimpulan ditarik secara induktif berdasarkan pola, hubungan antar kategori, dan interpretasi 
makna sosial dari data yang terkumpul. Kesimpulan ini kemudian diverifikasi ulang untuk 
memastikan konsistensi dan kredibilitasnya. 

 

Uji Keabsahan Data 

Untuk menjaga keabsahan data, peneliti menggunakan teknik triangulasi sumber, yaitu 
membandingkan data dari berbagai sumber seperti wawancara, observasi, dan dokumentasi. 
Selain itu, dilakukan member checking dengan mengonfirmasi temuan awal kepada informan 
untuk memastikan bahwa interpretasi peneliti tidak menyimpang dari makna yang sebenarnya. 
Peneliti juga menerapkan peer debriefing dengan sesama peneliti komunikasi untuk 
mendapatkan masukan terhadap proses analisis dan interpretasi data. 

 

Fokus Strategi Komunikasi 

Penelitian ini secara spesifik menganalisis strategi-strategi komunikasi yang digunakan dalam 
konteks negosiasi antarbudaya, seperti: 

• Strategi adaptasi gaya komunikasi (direct vs indirect, formal vs informal) 

• Penggunaan mediator atau cultural liaison 

• Pengelolaan waktu dan penjadwalan negosiasi berdasarkan nilai budaya 

• Strategi membangun kepercayaan dalam budaya yang berbeda tingkat kepercayaannya 

• Pemanfaatan teknologi komunikasi yang ramah budaya 

Seluruh proses komunikasi dalam negosiasi dievaluasi berdasarkan efektivitasnya dalam 
mencapai kesepakatan, mencegah konflik, dan membangun hubungan bisnis jangka panjang. 

 

Studi Kasus 

Salah satu contoh nyata yang menggambarkan pentingnya efektivitas strategi komunikasi dalam 
negosiasi bisnis antarbudaya dapat dilihat dari pengalaman sebuah perusahaan tekstil lokal asal 
Indonesia yang sedang menjajaki peluang kerja sama dengan pembeli dari Jepang. Meskipun 
perusahaan Indonesia tergolong skala menengah dan belum sepenuhnya berpengalaman dalam 
negosiasi lintas budaya, mereka berupaya untuk menembus pasar ekspor dengan menjalin 
hubungan dagang dengan klien dari luar negeri. 

Proses negosiasi dilakukan secara daring melalui video conference karena keterbatasan jarak 
dan waktu. Pada awal pertemuan, komunikasi berjalan lancar dalam suasana profesional dan 
sopan. Namun, kesalahpahaman mulai muncul ketika kedua pihak membahas spesifikasi teknis 
produk, khususnya mengenai istilah “premium cotton” yang digunakan oleh pihak Jepang. 
Meskipun istilah tersebut terdengar familiar, ternyata definisi “premium” dalam konteks 
Jepang berbeda dengan pengertian yang selama ini digunakan oleh pihak Indonesia. Hal ini 
menimbulkan kebingungan dalam hal kualitas bahan, standar tekstur, dan ketahanan kain. 

Permasalahan semakin kompleks karena bahasa komunikasi yang digunakan adalah bahasa 
Inggris—yang bukan merupakan bahasa ibu bagi kedua pihak. Terjadi beberapa hambatan dalam 
penyampaian makna, interpretasi istilah teknis, serta struktur kalimat yang digunakan, 
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sehingga diskusi menjadi agak tegang dan memakan waktu cukup lama. Kedua belah pihak 
terlihat berhati-hati dalam memberikan respons karena khawatir terjadi kesalahan penafsiran. 

Namun, dalam situasi yang berpotensi menimbulkan kegagalan komunikasi tersebut, pihak 
perusahaan Indonesia menunjukkan strategi komunikasi yang adaptif dan efektif. Mereka tidak 
terburu-buru dalam menyimpulkan hasil pembicaraan, tetapi memilih untuk mengklarifikasi 
secara detail setiap poin yang dirasa ambigu. Mereka mengirimkan dokumen pendukung berupa 
foto produk, video proses produksi, bahkan sampel fisik kain secara langsung kepada mitra 
Jepang agar pihak pembeli bisa menilai kualitas produk secara lebih konkret dan objektif. 

Di sisi lain, pihak Jepang juga menunjukkan sikap terbuka dan kolaboratif. Mereka menyadari 
adanya perbedaan interpretasi dan bersedia untuk menyamakan persepsi secara bersama. 
Mereka menghargai upaya klarifikasi dan komunikasi dua arah yang dilakukan oleh mitra 
Indonesia. Akhirnya, kedua pihak mencapai titik temu dengan menyepakati definisi teknis 
bersama sebagai acuan dalam kerja sama selanjutnya. 

Hasil dari proses komunikasi yang terbuka dan strategis tersebut menghasilkan kesepakatan 
yang saling menguntungkan. Kedua pihak berhasil mencapai titik temu mengenai harga, standar 
kualitas, serta waktu pengiriman, dengan pemahaman yang jelas dan dokumentasi yang rinci. 
Lebih dari sekadar kesepakatan bisnis, proses negosiasi ini juga membangun kepercayaan 
antarbudaya yang menjadi fondasi penting dalam kerja sama jangka panjang. 

Dari studi kasus ini dapat disimpulkan bahwa efektivitas strategi komunikasi dalam negosiasi 
antarbudaya sangat bergantung pada kemampuan kedua belah pihak untuk: 

• Mengidentifikasi dan mengelola perbedaan budaya serta terminologi teknis, 

• Menerapkan strategi klarifikasi dan penyederhanaan pesan, 

• Menggunakan media komunikasi tambahan seperti visualisasi dan pengiriman sampel fisik 
untuk memperjelas maksud, 

• Membangun komunikasi dua arah yang terbuka, sabar, dan empatik. 

Kasus ini menegaskan bahwa komunikasi yang terbuka, adaptif, dan empatik dapat menjadi 
kunci keberhasilan dalam menghadapi tantangan negosiasi lintas budaya. Jika kedua pihak 
mengedepankan sikap saling menghargai dan kesediaan untuk menyamakan persepsi, maka 
perbedaan budaya bukanlah hambatan, melainkan kekuatan yang dapat memperkaya proses 
negosiasi dan mendorong terciptanya kolaborasi bisnis yang sukses dalam skala internasional. 

Berikut adalah versi lengkap yang sudah dikonversi dan diparafrase secara menyeluruh agar 
sesuai dengan tema "Efektivitas Strategi Komunikasi dalam Negosiasi Bisnis Antarbudaya di 
Perusahaan Multinasional", menggantikan fokus dari kampanye antirokok ke negosiasi lintas 
budaya dalam konteks bisnis internasional. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji secara mendalam efektivitas strategi komunikasi dalam 
proses negosiasi bisnis antarbudaya yang terjadi di perusahaan multinasional. Dalam dunia 
bisnis global, negosiasi lintas budaya menjadi aktivitas yang sangat penting, terutama ketika 
perusahaan melibatkan pihak-pihak dari latar belakang budaya yang berbeda secara signifikan. 
Perbedaan nilai, norma, cara berkomunikasi, hingga persepsi terhadap waktu dan etika bisnis 
dapat menjadi sumber hambatan serius jika tidak dikelola melalui strategi komunikasi yang 
tepat. Penelitian ini menyoroti bagaimana strategi komunikasi yang adaptif, terbuka, dan 
sensitif terhadap perbedaan budaya mampu memperlancar proses negosiasi dan meningkatkan 
peluang tercapainya kesepakatan bisnis yang saling menguntungkan. 



 

 

 

MUSYTARI 

ISSN : 3025-9495 

Neraca Manajemen, Ekonomi 
Vol. 22 No. 7 Tahun 2025 

Prefix DOI : 10.8734/mnmae.v1i2.359   
 

 
Berdasarkan hasil wawancara dan observasi terhadap beberapa perusahaan multinasional dan 
mitra asing mereka, ditemukan bahwa kecakapan komunikasi antarbudaya menjadi salah satu 
kunci utama dalam menciptakan keberhasilan negosiasi. Misalnya, dalam kasus interaksi antara 
perusahaan Indonesia dan mitra bisnis dari Jepang, perbedaan dalam gaya komunikasi dan 
penggunaan istilah teknis menjadi tantangan awal. Meskipun kedua pihak telah menggunakan 
bahasa Inggris sebagai bahasa pengantar, perbedaan dalam penafsiran istilah seperti “quality,” 
“delivery commitment,” atau “premium materials” tetap memicu kebingungan. Hal ini 
menunjukkan bahwa penguasaan bahasa saja tidak cukup, melainkan harus disertai dengan 
kemampuan memahami konteks budaya dari masing-masing pihak. 

Strategi komunikasi yang diterapkan oleh perusahaan Indonesia dalam kasus tersebut 
menunjukkan efektivitas melalui pendekatan klarifikasi berulang, penggunaan bahasa yang 
lebih sederhana, serta pelibatan media visual seperti gambar produk, video proses kerja, dan 
pengiriman sampel fisik. Pendekatan ini tidak hanya meningkatkan pemahaman teknis, tetapi 
juga membangun kepercayaan karena menunjukkan komitmen terhadap transparansi dan 
keterbukaan. Dalam konteks teori komunikasi Berlo (SMCR Model), keberhasilan ini dicapai 
karena unsur “message” dikemas dengan baik, “channel” yang digunakan sesuai (video 
conference dan media digital), “source” memiliki kredibilitas, dan “receiver” dilibatkan secara 
aktif dalam interpretasi pesan. 

Lebih lanjut, strategi komunikasi yang efektif juga melibatkan kemampuan untuk membangun 
narasi bisnis yang resonan secara budaya. Banyak perusahaan menggunakan storytelling dalam 
menjelaskan misi, nilai perusahaan, atau sejarah merek mereka kepada mitra asing. Dalam 
banyak kasus, strategi ini terbukti meningkatkan koneksi emosional dan memperkuat kesan 
profesionalisme. Sebagaimana dijelaskan oleh Fisher dalam teori naratif (1984), manusia lebih 
mudah mempercayai dan terhubung dengan pesan yang disampaikan melalui cerita daripada 
data mentah semata. Dengan demikian, pendekatan naratif dalam komunikasi bisnis lintas 
budaya dapat menjadi instrumen persuasif yang sangat efektif. 

Dari sisi pengelolaan perbedaan budaya, perusahaan multinasional yang sukses dalam negosiasi 
antarbangsa biasanya telah melakukan segmentasi budaya terhadap mitra bisnis mereka. 
Mereka memetakan gaya komunikasi dominan, tingkat hierarki, serta preferensi dalam 
pengambilan keputusan. Misalnya, ketika bernegosiasi dengan perusahaan Eropa Barat, gaya 
komunikasi yang langsung (direct) lebih disukai, sedangkan di banyak negara Asia, pendekatan 
yang lebih halus dan penuh kesopanan lebih dihargai. Pemahaman ini membantu perusahaan 
menyusun strategi komunikasi yang disesuaikan dengan latar budaya mitra, sehingga 
menghindari kesalahpahaman dan potensi konflik. 

Namun, penelitian ini juga mengungkap sejumlah tantangan. Salah satu hambatan utama 
adalah resistensi budaya, yaitu kecenderungan pihak tertentu mempertahankan nilai-nilai 
internal mereka dan menolak perubahan atau adaptasi, bahkan dalam konteks kerja sama 
internasional. Resistensi ini dapat muncul jika strategi komunikasi dianggap terlalu agresif, 
menekan, atau tidak menghargai budaya lokal. Dalam konteks ini, teori psikologis tentang 
reactance (Brehm, 1966) menjadi relevan, di mana individu atau kelompok akan memberikan 
perlawanan terhadap pesan yang dianggap mengancam otonomi atau identitas mereka. 

Untuk mengatasi resistensi ini, perusahaan-perusahaan yang cakap secara budaya biasanya 
mengembangkan strategi komunikasi berbasis pendekatan kooperatif. Alih-alih mendominasi 
pembicaraan, mereka memberikan ruang yang luas bagi mitra untuk menyampaikan pandangan 
dan preferensi mereka. Mereka menggunakan bahasa yang inklusif dan membangun 
kesepakatan melalui dialog terbuka, bukan instruksi satu arah. Ini merupakan bentuk dari soft 
negotiation strategy, yang terbukti lebih efektif dalam membangun hubungan jangka panjang. 
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Keberhasilan negosiasi antarbudaya juga sangat ditentukan oleh kredibilitas komunikator. Pihak 
yang menyampaikan pesan—baik manajer negosiasi, perwakilan bisnis, maupun tim lintas 
divisi—harus memiliki pemahaman yang kuat tentang konteks budaya serta menunjukkan etika 
profesionalisme yang tinggi. Kolaborasi dengan konsultan budaya, penerjemah profesional, 
atau tokoh lokal yang dihormati sering dilakukan untuk memperkuat posisi komunikasi. Dalam 
kerangka teori Yale (Hovland et al., 1953), kredibilitas sumber sangat mempengaruhi tingkat 
penerimaan pesan oleh audiens, khususnya dalam konteks lintas budaya yang kompleks. 

Strategi komunikasi yang berhasil dalam konteks negosiasi bisnis lintas budaya pada umumnya 
mengadopsi pendekatan multidimensi dan multiplaftorm. Selain pertemuan langsung atau 
daring, komunikasi didukung oleh pertukaran dokumen tertulis, video presentasi, infografis, 
dan protokol teknis. Pendekatan ini penting untuk menjamin konsistensi pemahaman dan 
mencegah miskomunikasi. Dalam beberapa kasus, penggunaan teknologi seperti real-time 
translation tools, platform manajemen proyek bersama, dan video interaktif juga dimanfaatkan 
untuk meningkatkan efektivitas komunikasi. 

Sebagai refleksi konseptual, temuan penelitian ini juga mendukung pandangan konstruktivistik 
dalam komunikasi, yang menekankan bahwa makna dalam interaksi bisnis tidak bersifat mutlak, 
melainkan dibentuk secara sosial melalui proses dialog. Oleh karena itu, efektivitas komunikasi 
dalam negosiasi bisnis internasional sangat tergantung pada proses membangun kesamaan 
persepsi melalui interaksi terus-menerus (Littlejohn & Foss, 2009). 

Selain itu, adanya interaktivitas dua arah dalam komunikasi bisnis lintas budaya menjadi faktor 
penting dalam membangun kemitraan yang sehat. Ketika mitra merasa dilibatkan secara aktif 
dalam pengambilan keputusan, mereka cenderung merasa dihargai dan memiliki komitmen 
yang lebih besar terhadap hasil negosiasi. Ini menegaskan bahwa negosiasi bukan sekadar proses 
transaksional, melainkan proses sosial yang melibatkan pertukaran nilai dan kepercayaan. 

Berdasarkan keseluruhan hasil ini, dapat disimpulkan bahwa efektivitas strategi komunikasi 
dalam negosiasi bisnis antarbudaya sangat ditentukan oleh tiga elemen utama: kemampuan 
adaptasi terhadap perbedaan budaya, strategi komunikasi yang kontekstual dan dialogis, serta 
kredibilitas komunikator dalam membangun hubungan bisnis yang setara dan saling 
menghormati. 

 

PENUTUPAN 

Penelitian ini menyoroti pentingnya strategi komunikasi yang efektif dalam konteks negosiasi 
bisnis antarbudaya di perusahaan multinasional. Temuan menunjukkan bahwa negosiasi lintas 
budaya bukan hanya persoalan teknis atau komersial, melainkan proses interaksi sosial yang 
kompleks dan sangat dipengaruhi oleh faktor budaya, psikologis, dan komunikasi interpersonal. 
Dengan menggunakan pendekatan teoritis seperti SMCR, naratif, hingga psikologi reaktansi, 
penelitian ini berhasil memetakan sejumlah prinsip penting yang dapat diterapkan dalam situasi 
bisnis internasional. 

Dalam konteks globalisasi yang terus berkembang, perusahaan multinasional dihadapkan pada 
kebutuhan untuk membangun hubungan yang harmonis dengan mitra dari berbagai latar 
belakang budaya. Oleh karena itu, strategi komunikasi yang sensitif terhadap perbedaan 
budaya, menghindari pendekatan yang menggurui atau terlalu dominan, serta memfasilitasi 
dialog terbuka menjadi sangat krusial untuk mencapai hasil negosiasi yang produktif dan 
berkelanjutan. 

Ke depan, penelitian ini membuka ruang bagi pengembangan studi lanjutan terkait dinamika 
komunikasi lintas budaya di berbagai sektor industri dan konteks regional. Misalnya, studi 
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perbandingan antarnegara Asia dan Eropa, atau analisis peran teknologi dalam mengurangi 
hambatan komunikasi budaya. Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan kontribusi 
nyata dalam perancangan pelatihan komunikasi bisnis internasional dan penguatan kapasitas 
negosiator di era perdagangan global. 

Dengan pemahaman yang lebih baik terhadap bagaimana komunikasi membentuk persepsi, 
memediasi perbedaan, dan membangun hubungan, maka perusahaan multinasional dapat 
menciptakan ekosistem kerja sama yang inklusif, kompetitif, dan berorientasi pada 
keberhasilan bersama dalam pasar global. 
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