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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Dijaman yang maju ini perusahaan dituntut bekerja extra untuk
mencapai target penjualan, PT Millennium Penata Futures misalnya, setiap
tahunnya para Busines Consultant ditarget 100 nasabah regular. Namun
semakin banyaknya perusahaan yang bergerak dibidang yang sama membuat
persaingan semakin berat sehingga pendapatan perusahaan pertahun semakin
menurun, pada tahun 2010 perusahaan berhasil mencapai target 123 nasabah
dan mengalami kemunduran di tahun 2011 dengan perolehan nasabah 80
kemudian di tahun 2012 dan 2013 hanya bersilisi sedikit 50 dengan 47. Dan
untuk pertarungan ditahun 2014 ini sangatlah berat bagi PT Millennium
Penata Futures karena sampai akhir tahun ini pencapaiyannya masih minim
yakni 20 nasabah , ini sangat jauh dari target semula yang menargetkan 100
nasabah, maka dari itu sekarang perusahaan futures berlomba-lomba dalam
menngaet nasabah'.

Semakin menurunnya perolehan nasabah disebabkan oleh banyak faktor,
dari hasil wawancara dengan salah satu business consultan PT Millennium
Penata Future mengatakan: “menurunnya pencapaiyan tahun in disebabkan
banyaknya pesaing yang menjual prodak yang sama, dan bukan hal yang tabu
lagi kalau bisnis ini sudah di cap negatif oleh kalangan tertentu, ada yang

bilang bisnis ini judi, tidak hanya itu tidak sedikit orang yang bilang kalau

! Data calon nasabah Pt millennium Penata Futures 2010-2014
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sudah mendengar kata treding orang langsung bilang itu penipuan dan banyak
lagi yang*,? ujar seorang karyawan pencari nasabah.

Banyak yang memposting komentar-komentar negatif mereka di
blog-blog pribadi yang menyerukan tentang penipuan atau bisnis haram dan
banyak lagi komentar yang bersifat negatif. Dari hasil amatan penliti saat
mencari perusahaan yang berlabel futures di google sudah pasti yang muncul
adalah komen-komen negatif dari para konsumen. Banyaknya business
consultan yang menjanjikan keuntungan berlimpah saat melakukan prospec
(mencari nasabah) dan kurangnya komitmen dalam melaksanakan perjanjian
itu membuat para nasabah kecewa saat mengalami kerugian.

Kenyataan diatas membuat para pelaku bisnis futures tertantang untuk
melakuan segala macam usaha untuk mencapai target kembali ditahun
berikutnya, belum lagi dengan banyaknya perusahaan yang sejenis dan
menawarkan produk yang sama membuat para pialang memutar otak kembali.
Berbagai strategi dilancancarkan guna menggaet konsumen. Hal ini dilihat
dari berbagi inovasi mengenai produk yang dahulu minimal invest sebesar
100 juta sekarang sudah bisa invest dengan nominal yang minim sebesar 10
juta rupiah.

Berdasarkan kenyataan diatas, maka perusahaan Futures mulai
bekerja ekstra keras agar Futures dapat memasyarakat. Untuk itu
diperlukan aktivitas pemasaran yang dapat mendekatkan hubungan antara

produsen dengan konsumen melalui Business consultant.

% Wawancara karyawan Pt millennium Penata Futures
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Ada banyak cara yang dilakun perusahaan dalam mencari nasabah baru,

PT Millennium Penata Futures menggunakan jasa busines consultant untuk

mencari nasabah. Dalam proses mencari nasabah para busines consultan telah

dibekali berbagai macam cara untuk membuat calon nasabah tertari untuk

bergabung, setiap satu business consultant di target 3 nasabah perbulannya
dengan total jumlah nominal invest 300 juta

Business consultant membuat janji terlebih dahulu sebelum
mempresentasikan produk yang ditawarkan, setelah membuat janji lewat
telepon mereka langsung bertemu di tempat yang sudah disepakati. Saat
bertemu dengan calon nasabah maka terjadi komunikasi interpersonal
antara business consultant dengan calon nasabah.

Sebelum menjelaskan prodak yang akan ditawarkan, business
consultan PT millennium penata futures melakuan pendekatan secara
emosional tidak seperti seles panci yang datang ke rumah dan langsung
menawarkan prodak. Setelah akarab dengan calon nasabahnya, saat itu
mulai meluncurkan jurus-jurus yang sudah dipelajari. Dalam setiap
menghadapi calon nasabah berbeda-beda dalam penyampayannya
mengenai prodak, psebelum menawarkan prodak seorang busines
consultant mencoba membangun kesadaran calon nasabah akan suatu
merek (Brand awareness) dengan perbincangan yang tidak se formal yang
dilakukan perusahaan lain. Selalu diselipkan pembicaraan tentng masalah
pribadi dan hal-hal yang jauh dari prodak yang di tawarkan.

Dalam membangun brand awewreness melalui para business consultant

menggunakan komunikasi dua arah antara business consultant dengan
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calon nasabah sehingga sangat diperlukan keahlian business consultant
dalam mengembangkan hubungan melalui komunikasi interpersonal yang
baik. Kemampuan business consultant dalam mengembangkan hubungan baik
dengan calon nasabah menentukan keberhasilan dalam membangun brand
awereness oleh business consultant.

Pada penelitian ini, penulis memfokuskan diri pada komunikasi
interpersonal yang dilakukan business consultant dengan calon nasabahnya

demi untuk membangun kesadaran khalayak akan suatu merek.

B. Rumusan Masalah

1. Bagaimana komunikasi verbal yang dilakukan business konsultan dalam
menghadapi calon nasabah untuk membangun brand awerenes di PT

Millennium Penata Futures ?

2. Bagaimana komunikasi non verbal yang dilakukan business konsultan
dalam menghadapi calon nasabah untuk membangun brand awerenes PT

Millennium Penata Futures ?

3. Bagaimana respon calon nasabah dalam menghadapi bisnis consultan PT

Millennium Penata Futures di Surabaya ?

C. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui komunikasi verbal yang dilakukan business konsultan

dalam menghadapi calon nasabah untuk membangun brand awerenes
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2. Bagaimana untuk mengetahui komunikasi non verbal yang dilakukan
business konsultant dalam menghadapi calon nasabah untuk membangun

brand awereness

3. Untuk mengetahui respon calon nasabah dalam menhadapi bisnis consultan

PT Millennium Penata Futures

D. Manfaat Peneltian
Manfaat dari penelitian ini antara lain :

a. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapakan mampu memberikan masukan bagi
pengembangan ilmu komunikasi tentang Komunikasi interpersonal dalam
membangun brand awareness.

b. Manfaat Praktis

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi PT millennium
Penata futures dan bagi pelaku perdagangan berjangka (futures),
disamping itu juga sebagai bahan pustaka bagi Universitas Islam Negri

Sunan Ampel Surabaya khususnya fakultas dakwah dan komunikasi.

E. Kajian Penelitian Terdahulu

Dari hasil kajian penelitian terdahulu maka peneliti menjadikan hasil

penelitian tersebut sebagai referensi untuk mengkaji topik dalam penelitian ini,
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dan sebagai perbandingan dari penelitian yang telah peneliti lakukan. Adapun
kajian hasil penelitian yang telah dilakukan oleh mahasiswa yang bernama Yati
Aris Diana dengan judul “Strategi marketing public relations dalam
menbangun brand awareness dan brand knowledge publik pada produk (stadi
kasus PT. Telkom Divre V Jawa Timur)”, dengan metode deskriptif kualitatif
pada tahun 2008. Hasil temuan penelitian ini mengatakan Salah satu strategi
yang ditempuh PT. Telkom Divre V Jawa Timur adalah melalui Marketing
Public Relations (MPR), yaitu pensinergian antara Marketing Mix dengan
kekuatan Public Relations (PR). Namum penelitian ini memiliki perbedaan
dengan penelitian yang peneliti teliti saat ini, perbedaannya Pada peneletian
terhulu membahas bagaimana strategi marketing publik relations dalam
membangaun brand awareness,sedangkan kali ini penulis meneliti tentang
Komunikasi interpersonal antara business Consultan calon nasabah PT

millennium penata futures dalm membangun brand awareness.

Kajian terdahlu yang kedua ditulis oleh Triana Diany Natali yang
berjudul Strategi Promosi PT Asuransi Jiwa Sinarmas Tahun 2010 Dalam
Membangun brand awarenessPersonal Accident Sinarmaslife (PAS) yang
ditulis pada tahun 2011 dengan metode kualitatif. Dari penelitian dapat
diketahui bahwa PT. Asuransi Jiwa Sinarmaselakukan analisis terhadap faktor
faktor yang mempengaruhi strategi promosi untuk mendapatkan informasi
dalam penetapan proporsi strategi promosi yang akan mereka jalankan. Strategi
promosi yang dilakukan oleh PT. Asuransi Jiwa Sinarmas adalah melalui pull
strategy yaitu dengan kegiatan kampanye periklanan di berbagai medium

periklanan untuk consumer promotion. Selain itu dengan memperhatikan faktor



keterlibatan konsumen dalam pembelian produk PAS. Semua kegiatan promosi
tersebut dilakukan oleh PT. Asuransi Jiwa Sinarmas dalam membangun brand
awareness Personal Accident Sinarmaslife (PAS). Dalam hal ini perbedaan
penelitian ini dengan penelitian yang peneliti teliti saat ini adalah jika pada
Pada penelitian terhulu membahas bagaimana strategi promosi dalam
membangun brand awareness, sedangkan penulis meneliti tentang komunikasi
interpersonal antara busines Consultan calon nasabah PT millennium penata

futures dalm membangun brand awareness.

F. Definisi Konsep
a. Komunikasi interpersonal

Komunikasi interpersonal adalah interaksi tatap muka antar dua
atau beberapa orang, dimana pengirim dapat menyampaikan pesan secara
langsung, dan penerima pesan dapat menerima dan menanggapi secara

langsung pula®

Dalam penelitian ini komunikasi intrpersonal yang dimaksud adalah
percakapan antara business consultant dengan calon nasabah baik verbal

maupun non verbal.

3Agus M. Hardjana, Komunikasi Intrapersonal & Interpersonal (Yogyakarta, Kanisius, 2007)
him. 85



a. komunikasi verbal

Verbal Komunikasi verbal adalah komunikasi yang menggunakan
kata-kata, baik lisan maupun tulisan. Komunikasi ini paling banyak
dipakai dalam hubungan antar manusia. Melalui kata-kata, mereka
mengungkapkan perasaan, emosi, pemikiran atau gagasan, menyampaikan
fakta, data, dan informasi serta menjelaskannya, saling bertukar perasaan

dan pemikiran, saling berdebat,

Dan bertengkar. Dalam komunikasi verbal bahasa memiliki

peranan yang sangat penting.*

Dalam hal ini yang dimaksud pesan yang disampaikan business
consultant dengan segala isi yang telah diatur oleh perusahaan sehingga

dapat membngun kesadaran konsumen akan suatu merek.
b. Komunikasi non verbal

Pengertian Komunikasi nonverbal adalah komunikasi yang
pesannya dikemas dalam bentuk nonverbal, tanpa kata-kata. Dalam hidup
nyata komunikasi nonverbal jauh lebih banyak dipakai daripada komuniasi
verbal. Dalam berkomunikasi hampir secara otomatis komunikasi
nonverbal ikut digunakan. Karena itu, komunikasi nonverbal bersifat tetap
dan selalu ada. Komunikasi nonverbal lebih jujur mengungkapkan hal

yang mau diungkapkan karena spontan.”

* Ibid,. him. 22
® |bid,. hal.26
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Komunikasi non verbal disini maksudnya semua aspek komunikasi

selain kata-kata yang disampaikan business consultant, ini mencakup
bagaimana business consutant mengucapkan kata-kata, dan benda-benda
yang mempengaruhi citra pribadi bagi seorang business consultan itu

sendiri.

c. Busines Consultant

business consultan adalah mengatur atau melatih suatu bisnis atau
pekerjaan. Banyak perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa consultani

bisnis .

karyawan yang memiliki jobs kerja sebagai pencari nasabah untuk
berimvestasi di pT millennium penata futures serta bertugas
untukmengelola uang nasabah. Dari pengelolaan uang tersebut seorang
business consultan mendapatkan komisi 400 ribu per sekali transaksi.
Biasanya business consultan di pT Millennium penata futures hanya
diberikan tunjangan sebesar 500 ribu perbulan oleh perusahaan dan
sepenuhnya pendapatan business consultan dari komisi yang didapat etiap

transaksi.

d. calon nasabah

calon nasabah adalah seseorang yang dijadikan target atau orang
yang ditawarkan oleh seorang business consultant agar mau bergabung dan
berinvestasi di perusahaannya. Untuk memulai bisnis dibidang ini, calon
nasabah harus menyiapkan dana sebesar 100juta rupiah utuk yang reguler

sedangkan yang mini sebesar 10 juta.
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e. Brand Awareness

Merek Menurut AMA (American Marketing Association) dalam buku
Philip Kotler berjudul Manajemen Pemasaran Jilid 2 yang didefinisikan
sebagai nama, istilah, tanda, simbol,rancangan atau kombinasi dari hal-hal
tersebut, yang dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang atau jasa dari
seorang atau sekelompok penjual dan untuk membedakannya dari produk
pesaing®.

Kesadaran merek adalah kesanggupan seorang calon pembeli untuk
mengenali atau mengingat kembali bahwa suatu merek merupakan bagian

dari kategori tertentu ’

Dalam penelitian ini, yang dimaksud Brand Awereness adalah kesadaran
atau kesanggupan calon nasabah akan prodak PT Millennium Penata

Futures.

® Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Jilid 2, terjemahan Hendra Teguh, dan Rony A. Rusli
(Jakarta: Prenhallindo, 1997), him. 63.

" David A. Aaker, Manajemen Ekuitas Merek (Alih Bahasa: Aris Ananda, Jakarta: Prenada Media
Group, 1997), h. 90.
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G. Kerangka Pikir Penelitian

Komunikasi Interpersonal

Business Consultant Calon nasabah

Komunikasi verbal <«— Respon calon nasabah » Komunikasi non verbal

Johari Window

Brand awereness

Gambar 1.1
Kerangka Pikir Penelitian

Pada saat business konsultan melakukan prospek kepada calon
nasabahnya maka terjadi proses komunikasi interpersonal yang melibatkan
busines consultan dan calon nasabah, dalam komunikasi interpersonal terdapat
aspek penting yang harus di kuasai oles seorang busines consultant yakni
sebuah pesan. Pesan dapat berbentuk lambang verbal dan isyarat non verbal.
Lambang verbal adalah bahasa yang dipakai untuk menyampaikan pesan.
Isyarat non verbal berupa gerakan anggota tubuh, seperti eye contact,
grakan tangan, kaki, kepala, dan jari. Isyarat non verbal sangat perlu
digunakan seorang business consultant dalam melakukan kegiatan
prospecting, terutama mempertahankan eye contact dengan calon prospek
yang mengisyaratkan rasa percaya diri busines consultant akan pesan yang

disampaikankepada costumer.
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Di dalam kehidupan masyarakat sehari-hari, hubungan antar
pribadi memiliki  peranan  penting dalam  membentuk  kehidupan
masyarakat, terutama ketika hubungan pribadi itu mampu memberi
dorongan kepada orang tertentu yang berhubungan dengan perasaan,
pemahaman informasi, dukungan, dan berbagai bentuk komunikasi yang
mempengaruhi citra diri orang serta membantu orang untuk memahami
harapan-harapan orang lain.
Teori self disclosure dikemukakan oleh Joseph Luft dan Harry Ingham.
Teori ini sering kita sebut sebagai teori “Johari Window” atau jendela Johari.
Teori ini dapat menjelaskan dan memahami interaksi antar pribadi (Liliweri,

1991;53)

H. Metode Penelitian

1. Pendekatan dan Jenis Penelitian.
a. Pendekatan Penelitian.

Peneliti menggunakan paradigma penelitian kualitatif yang berarti,
data yang dikumpulkan bukan berupa angka-angka melainkan data
tersebut berasal dari naskah wawancara, catatan lapangan, dokumentasi
pribadi, catatan memo dan dokumen resmi lainnya.® Penelitian ini
bertujuan untuk memberikan gambaran secara mendalam dari fokus
penelitian yang telah dilakukan berdasarkan data-data yang telah
diperoleh dari observasi dan wawancara mendalam dengan informan

penelitian.

® Lexy J. Moleong, Metode Peneli an Kualita f (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 2006), h. 11.
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Alasan peneliti menggunakan pendekatan ini karena peneliti berusaha
memahami dan mengerti bagaimana komunikasi interpersonal antar
busines consultan dengan calon nasabah PT Millennium Penata Futures

dalam membangun brand awareness di kota Surabaya.

Peneliti menggunakan lingkungan sebagai sumber data langsung
untuk mengenal lingkungan PT Millennium Penata Futures dan staf
sebagai instrumen pengumpul data,serta respon para calon nasabah.
komunikasi interpersonal antar busines consultan dengan calon nasabah
PT Millennium Penata Futures dalam membangun brand awareness di
kota Surabaya yang menjadi fokus penelitian dapat peneliti deskripsikan

secara mendalam, rinci dan tuntas.

. Jenis Penelitian.

Secara Lebih rinci peneliti menggunakan deskriptif yaitu dengan
menghimpun data dari observasi terlibat, wawancara dan berbagai
dokumentasi yang berhubungan dengan komunikasi interpersonal antar
busines consultan dengan calon nasabah PT Millennium Penata Futures
dalam membangun brand awareness di kota Surabaya serta bahan
pustaka terkait dengan komunikasi interpersonal, serta brand awareness;
untuk memberikan fakta dan data tentang komunikasi interpersonal antar
busines consultan dengan calon nasabah PT Millennium Penata Futures
dalam membangun brand awareness di kota Surabaya. Selanjutnya

peneliti menganalisis dengan teknik analisis data Miles dan Huberman.
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2. Subyek, Obyek Dan lokasi Penelitian

Subyek penelitian ini adalah busines consultan PT Millennium Penata
Futures serta calon nasabah. Obyek penelitian ini adalah untuk mengetahui
komunikasi interpersonal antar busines consultan dengan calon nasabah PT
Millennium Penata Futures dalam membangun  brand awareness.
Peruahaan tersebut berlokasi di Jalan Basuki Rahamad No 57 Surabaya

(grah millennium)

3. Jenis dan Sumber Data.

a. Jenis Data

Dalam buku metodologi penelitian kualitatif karangan Prof. DR.
Lexy J. Moleong, M. A., jenis data dalam penelitian kualitatif terdiri di
bagi ke dalam kata-kata dan tindakan, sumber data tertulis, foto, dan
statistik. Dalam penerepannya peneliti hanya menggunakan jenis data
kata-kata dan tindakan, sumber data tertulis, dan foto yang kemudian

lebih peneliti kerucutkan menjadi data primer dan data sekunder.

1. Data Primer.
Data primer adalah data yang diambil langsung dari peneliti kepada

sumbernya, tanpa adanya perantara.’

° Mukhtar, Bimbingan Skripsi, Tesis Dan Ar kel lImiah: Panduan Berbasis Peneli an Kualita f
Lapangan dan Perpustakaan (Jakarta: GP Press, 2007), h. 86.
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2. Data Sekunder.

Data yang bukan diusahakan sendiri pengumpulannya oleh peneliti,
jadi data sekunder berasal dari tangan kedua, ketiga dan seterusnya,

artinya melewati satu atau lebih pihak yang bukan peneliti sendiri.*
b. Sumber Data

Data primer peneliti dari hasil wawancara mendalam dengan
informan penelitian, observasi langsung peneliti di lapangan penelitian
maupun data dokumentasi yang peneliti peroleh dari PT. Millennium
penata Futures.sedangkan data skunder Ada 2 kategori yang peneliti
gunakan untuk memperoleh data sekunder ini yakni yang pertama ialah
yang berasal dari arsip PT. milennium Penata Futures; dan yang kedua

1alah kepustakaan ilmiah dan internet.

4. Tahapan Penelitian.
Dalam penelitian ini secara garis besar, ada 3 tahapan yang peneliti

lakukan'*:

a. Tahap Pra Lapangan.

Dalam tahapan ini peneliti menentukan masalah apa yang akan
diteliti dan bagaimana latar belakang adanya permasalahan tersebut,
karena penelitian dilakukan sebagai upaya untuk menjawab permasalahan
yang terjadi hingga akhirnya menjadi suatu rumusan masalah dalam

penelitian ini. Dalam hal ini peneliti mengamati berbagai data mengenai

% Mukhtar, Bimbingan Skripsi, Tesis Dan Ar kel lImiah: Panduan Berbasis Peneli an Kualita f
Lapangan dan Perpustakaan (Jakarta: GP Press, 2007),h. 90.
' sanapiah Faishol, Metode Peneli an Kualita f(Surabaya: Usaha Nasional, 1990), hal. 45.
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permasalahan berasal dari berita-berita maupun opini yang ditampilkan

melalui situs-situs di internet.

Selain itu, tahapan terdiri dari penyusunan rancangan penelitian,
pengenalan terhadap lapangan penelitian, dan tahap pengumpulan
informasi serta menyiapkan perlengkapan penelitian yang akan

digunakan dalam kegiatan penelitian.

Pekerjaan Lapangan.

a dua langkah yang peneliti lakukan:

Memahami Latar Belakang Penelitian Dan Persiapan Diri.

Pada tahapan ini peneliti membuat desain penelitian sebelum melakukan
kegiatan penelitian di lapangan dengan tujuan agar penelitian yang
dilakukan lebih terarah dan sistematis. dalam proses ini peneliti juga
memulai mencari data-data sekunder yang peneliti peroleh dari situs
internet maupun media online (yang berisi teori-teori rancangan pesan,
strategi komunikas, dan isu-isu maupun wacana perkembangan
pialang berjangka di Indonesia); juga mencari data-data sekunder dari
kepustakaan; baik itu dari perpustakaan UINSA, buku milik peneliti

maupun milik teman peneliti.

Memasuki Lapangan Penelitian.

Peneliti pada tahap ini, melakukan pengumpulan data dengan
menentukan teknik atau metode pengumpulan data yang merupakan
kelengkapan atau pengembangan metode. Disini peneliti mulai

melakukan penelitian di PT. Millennium Penata Futures untuk
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mendapatkan data primer melalui proses observasi, wawancara dan
dokumentasi; disamping itu peneliti juga mencari data di situs internet
maupun di buku kepustakaan ilmiah untuk melengkapi data sekunder

yang sudah peneliti jalankan pada tahap sebelumnya.

c. Analisis Data.
Pada analisis data kita membangun kata-kata dari hasil wawancara atau
pengamatan terhadap data yang dibutuhkan untuk dideskripsikan dan
dirangkum®?. Peneliti berusaha merangkai serta menarik benang merah
dalam penelitian ini dengan melakukan crosscheck terhadap semua data
yang peneliti dapatkan dari pihak PT. Millennium Penata Futures melalui
teknik pengumpulan data dengan teori yang relevan maupun yang
berseberangan, kemudian peneliti mengurai semua data yang peneliti
peroleh dengan menggunakan teknik analisis data model mengalir (flow

model analysis) milik Miles dan Huberman.

5. Teknik Pengumpulan Data.
Sesuai dengan data yang ingin diperoleh peneliti dalam penelitian
ini, maka peneliti menggunakan tiga metode dalam pengumpulan data,

yaitu:

a. Metode Pengamatan.
Metode pengamatan merupakan sebuah teknik pengumpulan data

yang mengharuskan peneliti turun ke lapangan mengamati yang berkaitan

2 Hamid Pa lima, Metode Peneli an Kualita f (Bandung: CV Alfabeta), 2007, h. 88.
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dengan ruang, tempat, pelaku, kegiatan, benda-benda, waktu, peristiwa,

tujuan, dan perasaan.*®

Pada tahap ini peneliti menggunakan jenis pengamatan terlibat
(Participant Observation) yaitu dalam pengumpulan data-data yang
diperlukan berkenaan dengan komunikasi interpersonal antar busines
consultan dengan calon nasabah PT Millennium Penata Futures dalam
membangun brand awareness; peneliti turut terlibat juga dalam proses

komunikasi interpersonal di PT. Millennium penata futures.
b. Metode Wawancara.

Jenis wawancara yang diterapkan oleh peneliti berupa wawancara
tidak terstruktur yaitu pertanyaan terbuka yang memungkinkan responden

untuk menjawab sesuai keinginannya.14

Jenis wawancara ini peneliti gunakan dengan maksud peneliti
mendapatkan data yang mendalam, karena peneliti dapat bertanya sesuai
data yang diperlukan dengan bantuan draft wawancara (maksud
penggunaan panduan wawancara oleh peneliti ialah agar pertanyaan yang
peneliti ajukan sesuai dengan garis-garis permasalahan yang ingin

peneliti ketahui).

Data yang peneliti ingin ketahui dari proses wawancara ini
berkenaan dengan produk, pangsa pasar, nasabah, komunikasi verbal

maupun non verbal busines consultant PT Millennium Penata Futures.

3 Ibid., h. 60.
1 Mardalis, Metode Peneli an Suatu Pendekatan Proposal (Jakarta: Bumi Aksara, 1993), h. 66.
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Wawancara peneliti lakukan baik itu dengan tatap muka ( face to face)
yang peneliti rekam menggunakan media MP5 maupun melalui telepon

maupun media short message service (SMS).

Metode Dokumentasi.

Metode dokumentasi yaitu mencari data mengenai hal-hal atau variabel
yang berupa catatan, transkrip, surat kabar, majalah, prasasti, notulen

rapat, foto, tape recorder, dan lain-lain.

Sebagaimana yang dikatakan Djumhur “dokumen adalah pengumpulan
data yang telah didokumentasikan dalam buku-buku yang telah tertulis
seperti  buku-buku induk, buku pribadi, surat keterangan dan

sebagainya.” 15

Metode pengumpulan data dengan metode dokumentasi ini dilakukan
untuk mendapatkan data tentang keadaan, sejarah, visi misi, dan motto,
keadaan geografis, jumlah dan job descriptions karyawan struktur
Jlandasan kerja, Aktivitas pelayanan, kegiatan pengenalan tentang jasa
yang ditawarkan PT. Millennium Penata Futures; yang nantinya akan

peneliti abadikan dalam media MP5.

6. Teknik Analisis Data.
Seperti disebutkan Mukhtar dalam bukunya Bimbingan Skripsi, Tesis
Dan Artikel llmiah: Panduan Berbasis Penelitian Kualitatif Lapangan dan
Perpustakaan; pada tahap ini peneliti menggunakan model analisis data

berlangsung atau mengalir (flow model analysis) seperti dikemukakan oleh

' Djumhur, Bimbingan dan Penyuluhan di Sekolah (Bandung: CV. limu, 1975), h. 64
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Miles dan Huberman®®; artinya analisa data peneliti lakukan secara bertahap
yang kemudian peneliti paparkan mulai dari mulai bab I, II, 11, IV dan V

dalam penelitian ini.

— Pengumpulan
Data e —»

kesimpulan

1 1
v ernlkas

Gambar 1.2

Flow Model Analysis Miles dan Huberman

I. Sistematika Pembahasan
Sistematika pembahasan dipaparkan dengan tujuan untuk
memudahkan pembahasan masalah-masalah dalam penelitian ini. Dan agar
dapat dipahami permasalahannya lebih sistematis dan kronologis, maka
pembahasan ini akan disusun penulis sebagai berikut:

BAB | : Merupakan pendahuluan yang terdiri dari latar belakang
masalah, identifikasi dan batasan masalah, rumusan masalah,
kajian pustaka, tujuan penelitian, kegunaan hasil penelitian,
definisi operasional, metode penelitian, dan sistematika

pembahasan.

' Mukhtar, Bimbingan Skripsi, Tesis Dan Ar kel lImiah: Panduan Berbasis Peneli an Kualita f
Lapangan dan Perpustakaan (Jakarta: GP Press),2007, h. 141-142.



BAB II:

BAB Il

BAB IV

BAB V:
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Merupakan landasan teori, pada dalam bab ini penulis akan
menyajikan pembahasan tentang komunikasi interpersonal,
serta brand awareness.

Pada bab ini berisi tentang pemaparan hasil penelitian yang
mendeskripsikan komunikasi interpersonal antar busines
consultan dengan calon nasabah PT Millennium Penata Futures
dalam membangun brand awareness.

Dalam bab ini penulis akan menguraikan mengenai
bagaimana komunikasi interpersonal antar busines consultan
dengan calon nasabah PT Millennium Penata Futures dalam
membangun brand awareness dan menganalisa apakah sesuai
dengan teori atau menyimpang.

Merupakan penutup, pada dalam bab ini berisikan mengenai

kesimpulan dan saran.



