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BAB III 

PAPARAN DATA PENELITIAN 

 

A. Profil Data 

1. Tinjauan Umum Perusahaan 

Millennium Danatama Group merupakan sebuah group yang telah 

terkenal dengan aktivitas di berbagai bidang, seperti jasa keuangan, 

perumahan, perbankan, distributor, dan perdagangan. Suatu keuntungan yang 

besar telah memiliki jaringan SDM yang kuat dan berpengalaman. PT.  

Millennium  Penata  Futures  merupakan  salah  satu  perusahaan  dari 

Millennium  Danatama Group yang didirikan pada tahun 2000. Berbasis di 

Jakarta dan telah memiliki cabang  yang tersebar di seluruh Indonesia, salah 

satunya PT. Millennium Penata Futures cabang surabaya. 

PT.  Millennium  Penata  Futures  merupakan  perusahaan  Pialang  

Anggota Bursa Berjangka Jakarta (BBJ) dan Kliring Berjangka Indonesia 

(KBI) yang berada di bawah Badan Pengawasan Perdagangan Berjangka 

Komoditi (BAPPEBTI). PT.  Millennium Penata  Futures  adalah salah satu 

institusi yang  statusnya diakui oleh pemerintah  Indonesia, sesuai dengan UU 

No. 32/1997,  tentang Perdagangan Komoditi. PT. Millennium Penata Futures 

sebagai brockerage company (perusahaan perantara) di pasar keuangan dunia 

yang menggunakan teknologi untuk menunjang bisnisnya. Dengan 

Millennium Trader 4, PT. Millennium Penata Futures menawarkan solusi 
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perdangan yang inovatif baik kepada perorangan maupun badan usaha, secara 

real time dan akurat. 

2. Visi dan Misi Perusahaan 

Tujuan pendirian PT. Millennium Penata Futures adalah menyediakan 

jasa pelayanan  guna  membantu investor, baik retail maupun corporate 

investor, untuk mengembangkan  investasinya dengan bertransaksi 

perdagangan berjangka (baik itu Forex  margin  trading,  stock  index  future  

trading,  commodity,  dll)  secara  aman, terukur, dan berlikuiditas tinggi, 

dengan tujuan pemindahan resiko maupun pemanfaatan fluktuasi harga. PT. 

Millennium Penata Futures bertekad untuk menjadi perusahaan pialang 

berjangka terbesar di tingkat nasional, hingga dapat berbicara di tingkat  

internasional  melalui  pelayanan  tebaik.  Kepuasan  investor  adalah  tujuan 

utama perusahaan PT. Millennium Penata Futures. 

Komitmen perusahaan PT. Millenium Penata Futures adalah ingin 

menjadi yang terbaik di  bidangnya,  didukung  oleh  tenaga  ahli  dan  

professional  dan berpengalaman, serta fasilitas peralatan telekomunikasi dan 

informasi modern, perusahaan akan memberikan jasa pelayanan terbaik bagi 

investor yang bagi perusahaan merupakan mitra perusahaan. Investor dapat 

melakukan transaksi dengan bimbingan dan didampingi oleh tim ahli dari 

perusahaan ini. 
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Struktur Organisasi Perusahaan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3.1 
Struktur Organisasi PT Millennium Penata Futures 
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3. Deskripsi Kerja 

Adapun pembagian kerja mengenai tugas, wewenang dan tanggung jawab 

pada bagian tempat kerja praktek adalah sebagai berikut : 

1. Branch Manager. 

a. Melaksanakan urusan kepegawaian, perlengkapan, rumah tangga, 

ketatalaksanaan, organisasi, dan ketatausahaan di lingkungan PT. 

Millenium Penata Futures. 

b.  Melaksanakan urusan ketatausahaan, persuratan dan kearsipan 

PT.Millenium Penata Future. 

c. Mengkordinasikan dan meningkatkan keterpaduan penyusunan 

rencana strategis dan program kerja. 

d. Menyelenggarakan kordinasi dengan unit kerja terkait. 

2. Vice Branch Manager. 

a. Melaksanakan pelayanan teknis dan administratif kepada seluruh 

satuan organisasi di lingkungan Badan. 

b. Mengkoordinasi dan penyusunan  kebijakan  teknis,  rencana  dan 

program di bidang perdagangan berjangka serta pasar fisik dan jasa. 

c. Mengkoordinasi pelaksanaan evaluasi dan penyusunan laporan hasil 

pelaksanaan kegiatan di bidang pengawasan perdagangan berjangka, 

serta pasar fisik dan jasa. 

d.  Mengkoordinasi pengelolaan anggaran dan administrasi keuangan 

Badan. 
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e. Mengkoordinasi pelaksanaan pendidikan dan pelatihan 

perdagangan berjangka, publikasi dan informasi, serta hubungan 

dan kerjasama baik di dalam negeri maupun di luar negeri. 

f. Mengkoordinasi pelaksanaan ujian calon wakil pialang berjangka, 

wakil penasihat berjangka dan wakil pengelola sentra dana 

berjangka. 

3. Executive Secretary. 

a. Penyusunan jadwal perjalanan, making appointment, pengaturan 

keuangan, persiapan dan penyelenggaraan rapat, arrange schedule. 

b. Pelaksanaan urusan dokumentasi dan perpustakaan. 

c. Mempersiapkan rapat, mempersiapkan pidato, presentasi, dan 

mempersiapkan perjalanan dinas pimpinan. 

d.  Mediator pimpinan dengan bawahan. 

4. Legal and Compliance. 

a. Melaksanakan koordinasi perumusan dan penyusunan peraturan 

perundang-undangan, pemberian pelayanan hukum. 

b. Melakukan pemeriksanaan, penyidikan dan penetapan sanksi 

terhadap pelanggaran administratif di bidang perdagangan 

berjangka serta pasar fisik dan jasa. 

c. Mencetak account millenium number.  

d. Membuat laporan nasabah baru. 

5. Dealing. 

a. Pelaksanaan pembinaan pelaku usaha di bidang perdagangan 

berjangka. 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

45 
 

b. Pelaksanaan pemantauan, pengawasan dan evaluasi kegiatan 

transaksi pelaku usaha di bidang perdagangan berjangka. 

c. Pelaksanaan pemantauan, pengawasan, audit kepatuhan dan 

keuanga serta evaluasi keuangan pelaku usaha di bidang 

perdagangan berjangka. 

6. Human Resource and Development. 

a. Pelaksanaan urusan kepegawaian, organisasi dan ketatalaksanaan 

Badan. 

b. Pelaksana perekrutan karyawan baru. 

7. Business Officer. 

a. Yang berwenang untuk memeriksa kelengkapan berkas calon 

nasabah. 

b. Melakukan kontrol terhadap  kerja  group ( dalam hal ini seorang 

business officer memiliki beberapa anggota dalam satu group ). 

8. Operational. 

a. Mengelola Struktur Organisasi dan uraian pekerjaan (position 

description) keseluruhan organisasi. 

b. Pelaksana ujian calon wakil pialang berjangka, wakil penasihat 

berjangka dan wakil pengelola sentra dana berjangka. 

c. Mempersiapkan segala sesuatu yang di butuhkan oleh perusahaan 

yang menunjang proses operational perusahaan. 

B.  Data Peneliti 

Pada bab ini peneliti akan menyajikan hasil data yang peneliti 

temukan, baik data primer maupun data skunder juga berkitan dengan kegitan 
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komunikasi interpersonal yang dilakukan business consultant dengan calon 

nasabah dengan cara wawancara dan obserfasi dengan terjun langsung saat 

business consultant sedang menawarkan produk kepada calon nasabahnya. 

Dalam membangun Brand awereness di Surabaya dibutuhkan cara 

yang tidak mudah, ada banyak cara yang dilakukan perusahaan lain untuk 

membangun, yang dilakukan PT Millennium Penata futures ini adalah dengan 

menggunakan business consultant dengan komunikasi interpersonalnya saat 

menghadapi berbagai karakter calon nasabahnya. Hal ini dilihat dari seberapa 

efektif komunikasi interpersonalnya dan bagaimana pesan yang disampaikan 

baik itu pesan verbal maupun non verbal, serta bagaimana  respon dari calon 

nasabah yang sudah ditawarkan produk oleh business consultant PT 

Millennium Penata Futures. 

a. Komunikasi Verbal 

Komnikasi verbal yang terjadi pertamakali sebelum business 

consultant bertemu dengan calon nasabah ialah saat business consultant 

menghubungi calon nasabahnya melalui telepon, disitu terjadi percakapan 

antara keduanya hal ini berada pada tahap pengenalan diri business 

consultant dengan calon nasabah serta pembuatan janji. 

Kegiatan perekrutan calon nasabah memang dilakukan secara terus 

menerus untuk mengejar target pendapatan perusahaan. Untuk melakukan 

perekrutan ada beberapa tahap sebelum bertemu dengan calon nasabah. 

Tahap pertama, business consultant harus mencari data tentang orang yang 

akan mereka tawarkan produk, bermacam-macam data yang dicari mulai 
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dari nomer handphone sampai dengan bisnis calon nasabanhnya. Untuk 

memastikan apakah calon nasabah ini mempunyai cukup uang untuk ikut 

bergabung dalam bisnis futures. Setelah mendapatkan data calon nasabah 

sebanyak-banyaknya maka tahap selanjutnya adalah menghubungi calon 

nasabah melalui telpon yang sudah di sediakan oleh perusahaan.  

siang bisa bicara dengan bapak Andi,..., ini saya 
Andrew pak dari PT Millennium Penata Futures,..., begini pak, saya 
bisa minta waktunya ketemu dengan bapak Andi ?...., cuma mau 
shering aja pak sekalian sosialisasi tentang bisnis ini, kira-kira besok 
jam sepuluan bisa pak ??..., sebentar kok pak cuma sekitar sepuluh 
sampe lima belas menitan pak,...,oke bapak Andi terimakasih atas 

32 

Untuk perbincangan dalam telpon hanya sebatas membuat janji, 

tidak sedikit calon nasabah yang di telpon bertanya-tanya tentang bisnis 

apa ini. Seorang business consultant tidak dianjurkan untuk menjelaskan 

produk melalui telpon, dikarenakan banyaknya ganguan yang akan dihapi 

mulai dari penyampaian yang kurang dimengerti oleh calon nasabah, maka 

dari itu jaka ada calon nasabah yang bertanya tentang produk, jawaban 

seorang business consultant sangat menentukan dalam proses pembuatan 

janji untu bertemu dengan calon nasabah. Jawaban yang biasanya di 

munculkan ketika ada pertanyaan seperti itu maka jawaban business 

consultan akan sedikit memaksa untuk bertemu, dan tidak langsung 

mejelaskan produknya. Dan seperti inilah jawaban busines consulant: 

saja dulu pak biar enak ngobrolnya, kalau dijelaskan 
disni kurang enak pak, kira-kira kapan bapak ada waktu, nanti  biar 
saya yang datang ke tempat bapak, cuma sebentar kok pak, paling 

                                                             
32 Hasil wawancara dengan Wendi  selaku Business consultant PT. Millennium Penata Futures, 
tgl. 19 November 2014 
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sekitar sepuluh atau lima belas menit aja pak. Gimana kalau besok 
pagi pak jam sepuluan 33 

Kadang tidak sedikit respon dari calon nasabah yang menanyakan 

tentang bisnis yang akan ditawarkan saat komunikasi melalui telfon, 

misalnya jika calon nasabah yang di telpon sudah sedikit tau tentang bisnis 

ini kadang pertanyaannya lebih fokus ke bisnisnya seperti  apa saja produk 

yang ditawarkan, atau berapa spreed yang ditawarkan di PT Millennium 

Penata Futures, terus berapa keuntungan perbulannya. Untuk 

menangguangi pertanyaan seperti ini mau tidak mau calon nasabah harus 

menjawab, karna berbeda dengan pertanyaan yang tadi, tipe nasabah yang 

seperti ini sudah mengetahui tentang bisinis trading, biasanya jawaban 

seorang business consultan jika menghadapi pertanyaan seperti itu, hanya 

menjawab sekilas, misalnya calon nasabah bertanya mengenai berapa 

keuntungan dari bisnis ini, jawaban business consultant biasanya 

menjawab dengan jawaban yang umum misalnya seperti, keuntungan dari 

bisnis ini bisa berjuta-juta bahkan milyaran, jadi bisniss consultan tidak 

menyebutkan nominal dalam hal ini dan terus menghimbau agar bertemu 

terlebih dahulu agar bisa menjelaskan lebih detail. Contoh  jawaban 

business consultant jika ada pertanyaan mengenai berapa keuntungan: 

bisnis ini sangat-sangat menguntungkan sekali pak, bagaimana 
tidak, setiap pergerakan harga semua mengandung uang, bapak 
bisa memperoleh uang jutaan bahkan milyaran perbulan tergantung 
modal bapak berapa, untuk lebih jelasnya kita ketemu saja dulu 
pak biar saya bisa menjelaskan le 34 

                                                             
33 ibid 
34 Hasil wawancara dengan Wendi  selaku Business consultant PT. Millennium Penata Futures, 
tgl. 19 November 2014 
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Jawaban yang membuat calon nasabah semakin penasaran dan 

membuat calon nasabah seakan ingin bertanya lebih lanjut, ketika calon 

nasabah mulai penasaran maka business consultant akan lebih mudah 

untuk membuat calon nasabahnya untuk bersedia bertemu. Selanjutnya 

mulai menuju ke tahap berikutnya pada saat sudah bertemu dengan calon 

nasabah. 

Komunikasi verbal juga terjadi saat business consultant melakukan 

presentasi produk kepada calon nasabahnya. Disitu terjadi komunikasi 

interpersonal baik verbal maupun non verbal, komunikasi verbal saat 

presentasi adalah percakapan antara keduanya. 

Saat calon nasabah bersedia untuk ditemui maka disinilah proses 

komunikasi interpersonal yang akan menentukan dalam proses 

membangun brand awereness, saat berhadapan dengan calon nasabah 

seorang business consultant dituntut untuk bisa menilai tipe calon nasabah 

dari segi emosianal maupun dari segi sikap serta penampilan sehingga 

business consultant bisa tahu bagaimana cara membuka komunikasi 

dengan calon nasabah. Namun yang di anjurkan  ketika menghadapi calon 

nasabah menggunakan komunuikasi yang non formal, dengan 

mendahulukan kedekatan emosional dengan cara mengakrabkan diri 

dengan calon nasabah. Dengan begitu seorang calon nasabah akan mudah 

untuk di ajak ngobrol lebih lanjut lagi. 

 oh iya bapak sudah punya 
istri?, kesibukannya apa pak ?, bapak suka fotografer juga? Saya 
juga pak!! Begitulah saya kalau bicara ke calon nasabah saya mas, 
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gak ada yang berkaitan dengan perusahaan, yang penting akrab 
dulu 35 

Pada awal komunikasi interpersonal antar business consultant 

dengan nasabah tidak ada sedikitpun bahasan tentang bisnis yang akan di 

tawarkan, melainkan yang dibicarakan tentang hal-hal yang sama sekali 

tidak ada kaitannya dengan futures. Tujuannya disini untuk membuat 

hubungan interpersonal antara keduanya semakin dekat, karena menurut 

business consultant jika menawarkan produk kepada orang yang belum 

pernah kita kenal sebelumnya akan mengalami kesulitan jika tidak 

berusaha mendekatkan diri terlebih dulu. Jika sudah dekat dengan calon 

nasabahnya maka mulailah sedikit demi sedikit business consultant PT 

Millennium Penata Futures membahas tentang bisnis yang akan 

ditawarkannya.  

gak langsung bahas masalah bisnisnya mas, saya 
berusaha lebih akrab dulu sama calon nasabahnya, nanti kalau 
sudah akrab enak mas, saya tinggal giring sedikit demi sedikit ke 
pokok pembahasan. Tapi untuk awal biasanya saya cuma bahas 
sedikit mas ya cuma tentang perusahaan dan produk serta 

36 

Untuk membuat calon nasabah mempercayai business consultant 

yang baru dikenal salah satunya dengan cara membuat calon nasabah 

tersebut merasa nyaman dan akrab dengan business consultant tersebut, 

sehingga akan timbul rasa timbal balik antara keduanya dan memudahkan 

komunikasi interpersonal antara business consultan dengan calon nasabah 

dalam membangun brand awereness. 

                                                             
35 Hasil wawancara dengan Wenndi  selaku Business consultant PT. Millennium Penata Futures, 
tgl. 19 November 2014 
36 Hasil wawancara dengan Andrew  selaku Business consultant PT. Millennium Penata Futures, 
tgl. 17 November 2014 
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  Pokoknya jangan sampai kaku, biasanya saya akan mencoba 

akrab dengan membicarakan tentang masalah pribadi sanpai saya bisa dekat 

37 

Namun semua itu tidak menutup kemungkinan akan ada cara lagi 

dalam melalakukan presentasi ketika menghadapi calon nasabah yang 

memang calon nasabah yang dihadapinya terkesan formal dari segi 

penampilan dan dari segi berbicaranya. Jika calon nasabah yang dihadapi 

formal maka business consultant dutuntut untuk presentasi secara formal. 

Berbeda lagi jika calon nasabah yang dihadapi sudah mengetahui 

atau sudah mengalami kerugian atau trauma, maka cara presentasinya 

lebih kepada strategi dalam melakukan bisnis dan lebih kepada cara 

trading yang baik dan menguntungkan serta meyakinkan kepada calon 

nasabah bahwa sekarang tidak akan rugi lagi karena business consultant 

ini hebat dalam masalah ini, tetapi dikemas dalam kata-kata yang bagus 

dan terkesan tidak memberi janji-janji kepada calon nasabah.  

Jika calon nasabanya sama sekali tidak mngetahui mengenai bisnis 

investasi ini maka akan lebih mudah buat business consultant untuk 

menjelaskan karena apapun yang dijelaskan oleh business consultant akan 

selalu diterima dan biasanya tidak selalu bertanya mengenai strategi.  

Untuk hari pertama business consultant hanya menerangkan 

perusahaan dan produk saja, tidak langsung mengajak calon nasabah untuk 

ikut bergabung dan invest, namun jika nasabah langsung ada respon pada 
                                                             
37 Hasil wawancara dengan wendi  selaku Business consultant PT. Millennium Penata Futures, 
tgl. 16 November 2014 
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saat itu juga maka business consultant memberikan  stimulus agar mau 

ikut  bergabung pada prospek pertama, namu idealnya hari pertama hanya 

sekedar penjelasan saja. Jika calon nasabahnya sudah mengetahui sedikit 

tentang bisnis ini dan ditambah pengetahuannya negatif menganai bisnis 

ini, calon nasabah yang seperti ini yang sulit untuk diajak bergabung, 

karna yang ada dipikiran calon nasabah hanaya dari sisi negatifnya saja.  

Namun setiap calon nasabah yang di hadapi memiliki pengetahuan 

yang berbeda mengenai bisnis ini, jika bertemu dengan nasabah yang sudah 

pernah trading dan mengalami kerugian yang banyak, calon nasabah yang 

seperti ini biasanaya sedikit sulit untuk bergabung, kebanyakan yang 

ditawarkan kepada calon nasabah yang seperti ini, akan menuju kepada 

keuntungan, calon nasabah yang seperti ini tidak ingin mengalami kerugian 

lagi, jadi perkataan yang lazim dikatakan calon nasabah yang seperti ini 

sebagai berikut: 

kapok mas di bisnis ini, saya dulu rugi ratusan juta, 
kalau bapak bisa menjamin perbulannya saya bisa mendapat untung , 
saya langsung ikut sakarang mas, tapi kalau bapak gak bisa saya gak 

38 

Jika calon nasabah yang seperti ini sangat sulit untuk bergabung, 

namun juga di sediakan juga jurus untuk mengahadapi calon nasabah yang 

seperti ini, jika yang dihadapi sudah berpengalaman maka yang di jelaskan 

harus tentang trading mulai dari analisi teknikal maupun fundamental. Jadi 

seorang calon nasabah bisa tertarik untuk invest lagi. 

                                                             
38 Hasil wawancara dengan Andi suwandi  selaku calon nasabah PT. Millennium Penata Futures, 
tgl. 5 Desember 2014 
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dari analisis teknikal, sedangkan menurut fundamental pada awal 
tahun banyak perusahaan yang membeli emas sebagai simpanan 
investasinya jadi jika semakin banyak pembeli maka harga emas 

39 

Penampilan juga menentukan akan keberhasilan business consultant, 

karena menurut pandangan PT Millennium Penata Futures penampilan 

adalah cerminan harga jualmu, semakin baik dan rapi penampilan business 

consultan maka orang yang di datangi akan lebih mudah percaya dari pada 

orang yang penampilan tidak rapi, untuk menghadapi calon nasabah harus 

memakai baju rapi dan berdasi bahkan kalau bisa memakai jasa, agar orang 

dihadapi mudah percaya pada business consultant. 

Untuk cara berpakaian saat menemui calon nasabah itu harus rapi 
mas, mana percaya nanti calon nasabahnya jika kita datang dengan 
penamp 40 

Saat melakukan prospek, meskipun dilakukan dengan tidak formal, 

namun business consultant harus merperhatikan etika saat duduk saat 

bersalaman, business consultant di tuntut tetap berwibawa meskipun 

dengan cara yang tidak formal. 

 

b. Komunikasi Non Verbal 

Terjadinya komunikasi non verbal berjalan  beriringan dengan komunikasi 

verbal, karena saat business consultant melakukan komunikasi verbal, juga 

di barengi dengan komunkasi non verbal, dalam hal ini yang sering 

                                                             
39 Hasil wawancara dengan Andrew  selaku Business consultant PT. Millennium Penata Futures, 
tgl. 2 Desember 2014 
40 Hasil wawancara dengan Andrew  selaku Business consultant PT. Millennium Penata Futures, 
tgl. 2 Desember 2014 
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dilakukan business consultant dalam bidan non verbal muali dari cara 

berpakaian, karena menurut business consultant dan aturan perusahaan 

jika orang yang berpakaian rapi akan mudah dipercaya orang 

pengen cepet dapet nasabah masnya harus berpakain rapi dan 
wangi, karena orang akan percaya kalau kita ini orang yang sudah 
profesional, beda jika kita datang ke rumah orang dengan pakain yang 
tidak rapi, orang akan berpikir duakali untuk mendengarkan presentasi 
kita bahakan belum p 41 

  Kepercayaan orang adalah nomer satu dalam bisnis futures, maka 

dari itu di ajarkan oleh perusahaan agar memberikan sesuatu yang baik dan 

penampilan yang menari sehingga orang akan menaruk rasa suka kepada 

business consultant. Hal senada juga disampaikan oleh salah satu business 

consultant, yang membahas bahwa setiap penampilan akan sangat 

berpengaruh kepada apa yang akan didapatkan 

pernah ketemu orang mas, dengan pakaian kemeja dan celana 
jins, saya malah dikira tukang seles, padahal untuk mendapatakan 
calon nasabah kita harus kelihatan seperti orang yang sudah biasa 

42 

Penampilan juga menentukan akan keberhasilan business consultant, 

karena menurut pandangan PT Millennium Penata Futures penampilan 

adalah cerminan harga jualmu, semakin baik dan rapi penampilan business 

consultan maka orang yang di datangi akan lebih mudah percaya dari pada 

orang yang penampilan tidak rapi, untuk menghadapi calon nasabah harus 

memakai baju rapi dan berdasi bahkan kalau bisa memakai jasa, agar orang 

dihadapi mudah percaya pada business consultant. 

                                                             
41 Hasil wawancara dengan Andrew  selaku Business consultant PT. Millennium Penata Futures, 
tgl. 6 Desember 2014 
42 Hasil wawancara dengan wendi selaku Business consultant PT. Millennium Penata Futures, tgl. 
6 Desember 2014 
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Untuk cara berpakaian saat menemui calon nasabah itu harus rapi 
mas, mana percaya nanti calon nasabahnya jika kita datang dengan 
penamp 43 

Saat melakukan prospek, meskipun dilakukan dengan tidak formal, 

namun business consultant harus merperhatikan etika saat duduk saat 

bersalaman, business consultant di tuntut tetap berwibawa meskipun 

dengan cara yang tidak formal. 

Posisi duduk serta bersalaman adalah komunikasi non verbal yang 

selalu di ajarkan oleh perusahaan supaya menimbulkan kesan yang baik 

dan memtuhi aturan sopan santun, saat pertama  datang dan bertemu 

dengan calon nasabah yang biasnya dilakukan business consultant adalah 

berjabatan tangan, dalam persiapan sebelum bertemu dengan calon 

nasabah perusahaan sudah mengajarkan business consultant cara 

bagaimana berjabatan tangan yang elegant dan terlihat bewibawa. 

katanya biar kita kelihatan berwibawa dan mudah dip 44 

Berjabatan tangan adalah gambaran dari iq seseorang, jabatan 

tangan juga berpengaruh dalam proses komunikasi interpersonal karna 

semakin calon nasabah tersebut percaya kepada business consultant maka 

percakapan keduanya akan semakin dalam. 

 

 

 

                                                             
43 Hasil wawancara dengan Andrew  selaku Business consultant PT. Millennium Penata Futures, 
tgl. 2 Desember 2014 
44 Hasil wawancara dengan wendi selaku Business consultant PT. Millennium Penata Futures, tgl. 
2 Desember 2014 
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c. Respon calon nasabah 

Ada beberapa perbedaan antara nasabah yang belum tau sama 

sekali mengenai bisnis futures dengan calon nasabah yang sedikit tau dan 

calon nasabah yang sudah tau mengenai bisnis futures. Jika calon nasabah 

yang baru pertama kali mendengar bisnis ini, saat dijelaskan oleh business 

consultant hanya diam saja tanpa banyak bertanya, apapun yang dikatakan 

oleh business consultan seakan benar semua, karna memang calon nasabah 

yang tipe ini belum pernah bersentuhan dengan bisnis futures. Saat 

ditanyakan apakah sudah paham dengan penjelasan business consultant, 

jawabanya adalah tidak, karna memang yang di jelaskan business 

consultant PT Millennium Penata Futures hanya mengenai profil 

perusahaan, produk dan keuntungan, jadi calon nasabah hanya sekedar 

mengerti saja kalau ini bisnis futures tapi tidak langsung tertarik untuk ikut 

invest. 

Yang saya pahami cuma itu aja mas, kalau bisnis ini sangat 
menguntungkan, tapi saya masih takut soalnya ini modal besa 45 

Jika yang di hadapi calon nasabah yang sedikit mengetahui tentang 

bisnis futures tapi belum pernah mencoba, ini yang agak sulit, karna 

nasabah yang seperti ini kebanyakan mengetahui bisnis futures hanya dari 

segi negatifnya, dan menganggap bisnis ini menakutkan serta merugikan. 

Kalau seperti ini calon nasabah hanya harus percaya kepada business 

                                                             
45 Hasil wawancara dengan Andi Suwandi  selaku calon nasabah PT. Millennium Penata Futures, 
tgl. 5 Desember  2014 
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consultant sebagai orang yang akan mengelola dananya. Bukan lagi pada 

bagaimana bisnis ini berjalan. 

huum saya takut mas ada teman saya ikut ini katanya dia rugi 
banyak, di internet juga banayak kata-kata penipuan mengenai 
bisnis futures ini, makanya saya takut mas kalau disuruh ikut bisnis 

46 

Banyaknya informasi yang menjelek-jelekkan nama futures 

sehingga membuat calon nasabah menjadi takut dan ragu untuk bergabung 

dalam bisnis ini, dan selain itu ketakutan nasabah terkadang disebabkan 

karena pernah mengalami kerugian sendiri atau kerugian dari orang lain 

yang mereka ketahui. Yang paling berpengaruh adalah kerugian orang lain 

yang nasabah ketahui karena itu bisa menjadi penghambat calon nasabah 

untuk bergabung. 

Jika calon nasabah yang sudah mengetahui bisnis ini tanggapanya 

rata-rata ingin mengetahui seberapa pinter business consultantnya dalam 

mengelola dananya dan menganggap business consultant yang 

menghampirinya sebagai orang yang menawarkan kerugian kepadanya, 

beberapa calon nasabah yang seperti ini ingin mendapat jaminan untuk 

untung terus.  

Sikap yang diambil oleh calon nasabah setelah menghadapi 

business consultant,  berbeda-beda ada yang menganggap business 

consultant tadi hanya ngomong doang dan hanya ingin mengejar target, 

ada juga yang menganggap itu hanya penipuan, dan banyak lagi.  

                                                             
46 Hasil wawancara dengan Abdul Halim  selaku calon nasabah  PT. Millennium Penata Futures, 
tgl. 25 Desember 2014 
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Hmmm saya gak berminat mas ikut bisnis gituan mending bisnis 
yang nyata-nyata saja, yang pasti dapat untung, kalau bisnis yang 
seperti ini takut rugi mas, iya kalau untung saya enak, lah kalau 
rugi lak kapok saya mas. Kayaknya business consultan tadi cuma 
ngomong doang mas biar dapat nasabah, nanti setelah masuk 
paling gak 47 

Ketakutan calon nasabah tidak hanya dibangun dari pemikiran 

negatif dari informasi yang didapat, namun juga dari kelihaiyan business 

consultan untuk merayu calon nasabah serta meyakinkan calon 

nasabahnya. Hal ini membuat  kurang berminatnya calon nasabah untuk 

membuat kesepakatan bergabung. 

Ada juga tanggapan berbeda dari calon nasabah yang lainnya yang 

sifatnya masih belum mengetahui bisnis sama sekali, baik itu pernah  

mendengar nama produk atau nama perusahaan, tanggapan calon nasabah 

yang seperti ini akan sedikit berbeda dengan tanggapan calon nasabah 

sebelumnya. Untuk calon nasabah yang tipe seperti ini biasanya akan 

butuh waktu untuk berfikir, apakah dia minat atau tertarik dengan 

pengenalan produk atau perusahaan yang sudah di jelaskan oleh business 

consultant. 

Kebanyakan jawaban yang di lontarkan oleh calon nasabah yang 

tidak pernah mendengar bisnis futures sebelumnya, akan lebih banyak 

meminta waktu untuk berfikir agar bisa  memutuskan apakah berminat 

atau tidak. 

Beri saya waktu mas, saya tak pikir-pikir dulu, nanti saya kabari 
lagi kalau saya sudah putuskan, maaf ya sebelumnya mas 48 

                                                             
47 Hasil wawancara dengan Abdul Halim  selaku calon nasabah  PT. Millennium Penata Futures, 
tgl. 25 Desember 2014 
48 Hasil wawancara Wendi selaku calon nasabah  PT. Millennium Penata Futures, tgl. 4 Desember 
2014 
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Jawaban seperti itu lumrah bagi calon nasabah yang baru mengenal 

futures, karna masih ada rasa ketakutan dan ketertarikan pada diri calon 

nasabah, hal ini diterangkan oleh calon nasabah yang lainya: 

 mas tapi saya juga tergiur dengan 
keuntungan yang ditawarkan mas 49 

Ketakutan dan ketergiuran calon nasabah sangat wajar karena itu 

dipengaruhi dari bagaimana business consultant menyampaikan pesannya, 

dan membuat calon nasabah tersebut yakin. 

                                                             
49 Hasil wawancara dengan Abdul Halim  selaku calon nasabah  PT. Millennium Penata Futures, 
tgl. 25 Desember 2014 


