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BAB IV 

Analisis Data 

  
 

Pada sub bab analisis data ini penulis akan menganalisis data-data 

yang telah penulis dapat serta telah penulis sajikan pada sub bab penyajian 

data. Setelah memaparkan mengenai persiapan business consultant serta 

cara menyampaikan pesan kepada calon nasabah penulis juga memaparkan 

bagaimana cara berpenampilan seorang business consultant untuk 

mengimplmentasikanya dalam komunikasi interpersonal untuk 

membangun brand awereness di PT. Millennium Penata Futures. 

Secara ringkas komunikasi interpersonal antara business consultant 

dengan calon nasabah  dalam membangun brand awereness di PT. 

Millennium Penata Futures adalah dengan membuat janji dengan cara 

yang sedemikian rupa supaya calon nasabah mau bertemu dengan business 

consultant, kemudian memberi edukasi kepada calon nasabah agar 

mengetahui bahwa ini adalah PT. Millennium  Penata Futures dan 

mengetahui apa saja produk dari PT. Millennium Penata Futures. Dan 

selanjutnya membujuk calon nasabah dalam mengambil keputusan untuk 

ikut bergabung.  

Dalam proses komunikasi interpersonal di PT Millennium Penata 

Futures unsur komunikator (pengirim pesan) juga sekaligus berperan 

sebagai komunikan (penerima pesan). Hal itu dilakukan baik oleh business 

consultant dan calon nasabah. Pada saat business consultant 

menyampaikan presentasinya, business consultan berperan sebagai 
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komunikator, dan calon nasabah sebagai komunikan. Sedangkan pada saat 

calon nasabah bertanya atau menjawab pertanyaan dari business 

consultant, calon nasabah berperan sebagai komunikator, dan business 

consultant sebagai komunikan. Oleh karena itu pertukaran pesan dan peran 

berlangsung cepat.  

1. Komunikasi verbal dan non verbal 

Pesan disampaikan baik oleh komunikator maupun komunikan 

berupa pesan verbal berupa kata-kata atau bahasa lisan maupun pesan 

nonverbal. Dalam menyampaikan pesan secara verbal kepada calon 

nasabah, business consultant juga memperhatikan dengan siapa ia 

berkomunikasi. Misalnya dengan orang yang jabatannya tinggi maka 

business consultant menggunakan bahasa indonesia yang baku. Sedangkan 

dengan calon nasabah yang biasa saja mereka akan mereka menggunakan 

bahasa yang tidak formal dan cenderung banyak bercanda. Untuk 

penggunaan bahasa yang tidak formal dan banyak bercanda di tujukan 

untuk membuat suasana lebih cair dan tidak tegang, serta untuk 

mendekatkan hubungan emosional business consultant dengan calon 

nasabah. 

Di samping pesan verbal, business consultant  sebagai 

komunikator yang bertujuan untuk membangun brand awereness juga 

menggunakan pesan nonverbal dalam melakukan komunikasi 

interpersonal. Pesan nonverbal tersebut antara lain, berjabat tangan, 

sentuhan dan sikap yang ramah. Hal dilakukan karena pesan nonverbal 

juga memiliki fungsi sebagai pelengkap (komplementer) dan penegas 
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(aksentuasi) dari pesan verbal.i komunikator, pesan nonverbal yang sering 

digunakan yaitu ekspresi wajah, seperti raut wajah yang cemberut untuk  

menunjukkan ketidak sukaan akan kehadiran business consultant. 

Dalam proses komunikasi interpersonal di PT Millennium Penata 

Futures,  pesan yang disampaikan oleh komunikator kepada komunikan 

tidak menggunakan media, melainkan berlangsung secara tatap muka. 

Umpan balik yang diberikan sebagai jawaban komunikan atas pesan yang 

disampaikan komunikator juga berupa bahasa baik secara verbal maupun 

nonverbal. 

2. Telemarketing 

Proses pertemuan antara business consultant dengan calon nasabah 

tidak semena-mena terjadi, masih melalui beberapa proses. Sebelum 

bertemu terlebih dahulu business consultant menghubungi calon 

nasabahnya melalui telemarketing menggunakan media telepon, Proses 

terjadinya komunikasi interpersonal tak khayal harus melalui proses 

telemarketing yakni menghubungi calon nasabah oleh business consultant 

PT Millennium Penata Futures untuk membuat janji untuk bertemu. Dalam 

proses ini business consultant meberi edukasi sekedar agar calon nasabah 

mau bertemu dengan business consultant, proses tersebut akan dijelaskan 

dalam bagan sebagai berikut: 
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GAMBAR 4.1 

Propses contacting business consultant untuk membuat janji dengan calon nasabah 

 

Proses dalam membuat janji dengan calon nasabah pertama-tama 

menghubungi calon nasabah melalui telepon, disini sudah terjadi komunikasi 

interpersonal antara keduanya, setelah memberikan informasi kepada calon 

nasabah, ada dua kemungkinan yang akan terjadi, yang pertama jawabannya calon 

nasabah bersedia untuk bertemu atau yang kedua jawabanya tidak bersedia. 

Brand awereness 

CONTACTING/ MEMBUAT  JANJI 

Data yang telah di dapat dihubungi melalui telpon, 
dan membuat janji dengan calon nasabah untuk 
bertemu 

IYA TIDAK 

PRESENTASI PRODUK 

Melipu  pengenalan perusahaan dan produk 
menggunakan komunikasi verbal maupun non 
verbal untuk  membangun brand awereness 

 DATA CALON NASABAH  

Data diperoleh dengan berbagai macam cara, data 
dari kenalan pribadi atau orang yang belum dikenal 
yang berisi nama, nomer telpon dan pekerjaan 
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Setelah calon nasabah bersedia maka business consultan dengan calon nasabah 

menentukan waktu dan tempat untuk bertemu. 

 

3. Penjualan pribadi 

Langkah pertama menjelaskan keinginan berbagi atau ingin 

menyampaikan pesan yang disampaikan oleh business consultant untuk 

membangun brand awereness. Dilanjutkan dengan kedua yang dimaksud 

econding disini adalah kegiatan internal komunikator dalam mengelola apa 

yang ingin disampaikan kepada calon nasabah baik itu pesan verbal 

maupun non verbal. 

 Dilanjutkan dengan langkah ketiga adalah pengiriman pesan oleh 

business consultant yang terdiri dari pesan verbal maupun non verbal. 

Kumunikasi verbal business consultant merupakan ucapan yang 

diutarakan kepada calon nasabah yang berupa informasi serta edukasi 

kepada calon nasabah untuk mengenalkan produk serta menanamkan 

kesadaran kepada caolon nasabah akan kesadaran atas merek.  

Sedangkan komunikasi verbal dari calon nasabah meliputi ucapan 

atau pertanyaan dari calon nasabah terhadap business consultant seputar 

bisnis maupun hal yang tidak ada kaitannya dengan bisnis. Komunikasi ini 

membuat calon nasabah dan business consultant semakin akrab dan 

hubungan interpersonalnya semakin erat, sehingga membuat business 

consultant lebih mudah dalam mengedukasi calon nasabah.  
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Sedangkan komunikasi non verbal terdiri dari gerak tubuh dari cara 

berjalan dan bersalaman serta memek wajah dan yang terakhir tentang 

bagaimana cara berpenampilan. Dilanjutkan dengan langkah ke empat 

yakni penerimaan pesan, calon nasabah adalah penerima pesan dan pesan 

diterima atau tidak tergantung dari respon calon nasabah dan bagaimana 

cara business consultant menyampaikan. Selanjutnya langkah ke lima 

deconding oleh calon nasabah yakni mengelola pesan yang disampaikan 

business calon nasabah sehingga akan terbentuk dan memahami apa yang 

disampaikan business consutant dari memahami produk yang sampaikan 

dan mengingat produk yang ditawarkan bahkan calon nasabah sepakat 

untuk bergabung. Dan langkah terakhir adalah umpan balik dimana disini 

calon nasabah memberi keputusan. 

4. Media Komunikasi 

Untuk media penyampainnya melalui media telekomunikasi seperti 

telepon dan komunikasi tatap muka, telepon digunakan telemarketing 

untuk menghubungi calon nasabahnya serta memberi informasi. 

Penggunaan telepon biasanya sebagai penyambung hubungan antara 

business consulant dengan calon nasabah, setelah proses presentasi, telpon 

digunakan untuk menindak lanjuti hasil dari presentasi kepada calon 

nasabah. Sehingga calon nasabah bisa dimonitor serta lebih kuat 

pengaruhnya dan kemungkinan untuk bergabung akan lebih besar. 

Untuk alat penunjang dalam presentasi prodak terdiri dari proposal 

dan selembar annual reaport. Proposal ini berisi tentang profil perusahaan 
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secara singkat dan berisi tentang produk yang akan dijual serta 

perhitungan keuntungan. Biasanya proposal ini tidak terlalu digunakan 

saat presentasi. Business consultant bertujuan untuk memberi proposal 

untuk dibaca sendiri setelah proses komunikasi interpersonal terjadi, 

sebagai pengingat atau bahkan sebagai alat untuk membuat calon nasabah 

tertarik setelah membacanya. Karena jika disuruh membaca pada saat 

pertemuan akan membutuhkan waktu yang lama. 

Annual reaport catatan keuangan hasil trading yang berwujud satu 

lembar kertas yang berisi hasil dari keuntungan dan banyak lagi yang 

lainnya. Yang paling di tonjolkan dari annual reaport disini adalah 

keuntungan dan modal awal. Business consultant memaparkan hasil 

trading nasabahnya  yang sudah profit dengan menjelaskan modal 

pertamanya dan berapa keuntungan sekarang dalam waktu setiap bulan 

dan membandingkan dengan investasi yang lainnya seperti deposito atau 

reksadana. Namun alat penunjang tersebut hanya digunakan sebagai 

pelengkap untuk menunjang business consultant dalam melakukan 

presentasi. Untuk berhasil atau tidaknya komunikasi interpersonal ini 

sepenuhnya bergantung pada pesan verbal maupun non verbal business 

consultant. 

A. Temuan Penelitian 

Jadi dari hasil analisis di atas peneliti menemukan dalam penelitia 

ini adalah komunikasi interpersonal saat business consultant bertemu 

dengan calon nasabah, business consultant menjelaskan keinginannya 

kepada calon nasabah dengan komunikasi interpersonal baik verbal 
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maupun non verbal. Proses terjadinya komunikasi interpersonal anatra 

business consultant dengan calon nasabah: 

 

 

GAMBAR4.2 
 Alur komunikasi interpersonal 

 

Komunikasi interpersolnal business cosultant PT, Millennium 

Penata Futures untuk membangun brand awereness seperti yang tertera 

dalam gambar di atas menjelaskan bahwa komunikasi interpersonal 

business consultant kepada calon nasabah menggunakan komunikasi 

verbal maupun non verbal. Sehingga menimbulkan respon dari calon 

nasabah. Respon yang ditimbulkan dari calon nasabah terdiri dari respon 

mulai dari sekedar mengetahui akan sebuah merek atau untuk 

mengingatkan kembali akan sebuah merek dan tujuan akhir dari 

Business consultant Calon nasabah 

Komunikasi verbal 

business consultan 
menyampaikan pesan untuk 

membangun brand awereness, 
begitu juga calon nasabah 

dalam hal bertanya atau lain 
sebaginya 

Komunikasi non verbal 

Sikap dari business consultan 
dari cara bejabat tangan dan 
cara berpenampilan, sedangkan 
dari segi calon nasabah seper  
memek wajah dll. 

Respon calon nasabah 

Perubahan sikap dari calon 
nasabah dalam menanggapi 
edukasi dari business 
consultant, baik respon posi f 
maupun nega f 

Komunikasi interpersonal 

Brand awereness 

Calon nasabah mengetahui 
tentang Merek, calon nasabah 

mengingat kembali akan 
sebuah merek, dan yang 

terakhir calon nasabh 
bergabung untuk berinfestasi 
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komunikasi interpersonal ini adalah mencapai kesepakatan untuk 

bergabung dan berinvestasi di PT. Millennium Penata Futures. 

 

 

B. Konfirmasi Temuan Dengan Teori 

Penulis mencoba menganalisis satu persatu data yang telah penulis 

sajikan yakni variabel-variabel dari komunikasi interpersonal yang telah 

dilakukan oleh business consultant PT. Millenium Penata Futures dalam 

mmembangun brand awareness sebagai langkah awal, bahwasannya 

komunikasi interpersonal dimulai dari proses komunikasi melalui telepon 

yang dilakukan oleh business consultant PT. Millenium Penata Futures 

terhadap calon nasabah. 

Untuk menjelaskan komunikasi interpersonal yang dilakukan 

business consultant dengan calon nasabah dalam membangun brand 

awereness di PT. Millenium Penata. Berikut ini paparan penulis yang 

berdasarkan observasi, wawancara serta dokumentasi yang penulis susun 

yang terdiri dari pesan verbal, pesan non verbal, cara berpenampilan, 

mengelola pesan yang disampaikan serta alat penunjang untuk melakukan 

presentasi.  

Penulis mencoba menganalisis satu persatu data yang telah penulis 

sajikan yakni variabel-variabel komunikasi interpersonal business 

consultant PT. Millenium Penata Futures dengan calon nasabah dalam 

mmembangun brand awarenesss. Sedangkan menurut teori komunikasi 

interpersonal yang di utarakan Deddy Mulyana mengatakan, komunikasi 
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interpersonal adalah komunikasi antara orang-orang secara tatap muka 

yang mungkin setiap pesertanya menangkap reaksi orang lain secara 

langsung, baik secara verbal maupun non verbal52. Yang artinya disini 

komunikasi interpersonal antara business consultant dengan calon nasabah 

yang keduanya terlibat saling memberi dan menerima pesan secara 

langsung dan bertatap muka.  

Pesan yang disampaikan mulai dari pesan verbal yang terdiri dari 

salam pembuka serta kata-kata pengantar dan pesan yang berkaitan dengan 

perusahaan, serta pesan non verbal yang meliputi gerak tubuh calon 

nasabah dan business consultant serta mimik wajah dan cara 

berpenampilan calon nasabah. Elemen-elemen komunikasi interpersonal 

yang sudah dijelaskan oleh peneliti di bab dua meliputi pesan verbal dan 

non verbal. 

Mengacu pada teori Joe dan Harry yang sudah dipaparkan di bab 

sebelumnya, yang melukiskan diri kita ibarat sebuah ruangan berserambi 

empat yang mereka sebut jendela Johari sesuai nama depan mereka. 

Serambi pertama yakni daerah terbuka, daerah buta, daerah tersembunyi 

dan yang terakhir daerah tak sadar.  

Persiapan sebelum bertemu dengan calon nasabah dapat 

dikorelasikan dengan teori Johari dengan bidang ketiga yakni daerah 

tersembunyi, daerah tersembunyi ini maksudnya dimana yang diketahui 

diri sendiri, tetapi tidak diketahui  orang  lain.  Pada wilayah 

tersembunyi, kemampuan yang kita miliki tersembunyi sehingga tidak 

                                                             
52 Supratiknya, Komunikasi Antarpribadi (Yogyakarta:Penerbit Kanisius,2003) Hal. 16. 
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diketahui oleh orang lain.53 Dimana seorang business consultant harus 

mempersiapkan diri mulai dari apa yang akan disampaikan nanti saat 

bertemu dengan calon nasabah, dan produk apa saja yang dijual serta 

pesan yang akan disampaikan untuk membangun brand awereness 

terhadap produk PT Millennium Penata Futures. Semakin banyak 

informasi yang dikuasai business consultant akan semakin bunyak pula 

informasi yang akan disampaikan kepada calon nasabah, sehingga dengan 

semakin banyaknya informasi yang didapat oleh calon nasabah maka 

komunikasi pun akan semakin jelas.  

Semakin banyak pertukaran informasi antara komunikan dengan 

komunikator akan semakin memperluas daerah terbuka, karena menurut 

teori Johari, komunikasi yang paling efektif adalah komunikasi yang 

saling terbuka. Jadi sebelum melakukan pertemuan ini komunikan dan 

komunikator sama-sama berada pada daerah buta, business consulant tidak 

mengetahui bagaimana calon nasabah yang akan dihadapinya, bagaimana 

karakter calon nasabahnya dan bagaimana cara untuk membuat calon 

nasabah tersebut tertarik dengan tipe nasabah yan dihadapinya. Dengan 

cara businss consultant memberikan informasi pada calon nasabah dan 

calon nasabah memberikan tanggapan, dapat mengurai daerah buta 

business consultant.Hal yang tidak kalah penting lagi dalam persiapan 

business consultan adalah melakukan persiapan agar komunikasi saat 

bertemu dengan calon nasabah dapat berkomunikasi dengan baik. Agar 

pembicara dapat mencapai hasil yang memuaskan, maka diperlukan 

                                                             
53 Ibid 16. 
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kecakapan komunikasi dan beberapa persiapan. 

1. Persiapan fisik, artinya usaha yang dilakukan untuk menjaga kondisi fisik 

business consultant agar tetap prima ketika berbicara dihadapan calon 

nasabah. 

2. Persiapan mental, ialah usaha yang dilakukan untuk menimbulkan keberanian 

dan kepercayaan diri. Modal utama business consultant adalah mental dan 

kepercayaan diri ketika bertemu dengan calon nasabah, seorang business 

consultant dituntut untuk percaya diri dan tidak gugup dalam melakukan 

peresentasi. 

3. Persiapan matang materi, ialah usaha yang dilakukukan untuk menguasai 

materi yang akan disampaikan di hadapan orang yang akan menjadi patner 

komunikasi interpersonal. Dalam hal ini materi yang akan disampaikan 

kapada calon nasabah harus dikuasai penuh oleh business consulant, supaya 

membuat komunikator yang dalam hal ini adalah business consultant dapat 

memberikan informasi yang selengkap-lengkapnya kepada calon nasabah 

sehingga membuat daerah buta calon nasabah menjadi lebih berkurang. 

Komunikasi yang baik dapat berujung pada terciptanya kerjasama 

yang sinergis antara komunikator dan komunikan, artinya, komunikasi 

interpersonal dapat mengantar terbentuknya kerjasama. Dapat pada tahap 

berikutnya dapat menjaga kualitas kerjasama tersebut, tentu saja untuk 

mencapai itu semua dibutuhkan kecakapan atau keterampilan dalam 

berkomunikasi.  

Sementara itu dalam pengenalan diri dan pembuatan janji melalui 

telepon memberikan informasi serta mengajak orang untuk bertemu akan 
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membuat business consultant semakin mengetahui tentang apa yang tidak 

diketahui sebelumnya mengenai calon nasabanya. Dalam teori jendela Johari 

mengatakan di dalam bidang II dalam teori jendela Johari, Bidang II, yakni 

Bidang Buta (tidak diketahui diri sendiri, tetapi diketahui orang lain). Pada 

wilayah buta, orang tidak mengetahui kekurangan.54 Dalam hal ini yang 

diketahui oleh calon nasabah tentang karakternya, tentang apa saja yang ada 

dalam pemikiranya mengenai tawaran dari business consultant tidak 

diketahui oleh business consultant, sehingga dapat dipastikan kalau teori yang 

ada dalam jendela Johari sesuai dengan apa yang telah ditemukan oleh 

peneliti dilapangan. 

Business consultant memberikan edukasi petama melalui telfon untuk 

sekedar membuat janji untuk bertemu serta mengenalkan diri kepada calon 

nasabah, dari percakapan melalui telepon ini akan membuat calon nasabah 

sedikit mengetahui tentang profil kita dan sedikit mengetaui tentang apa 

tujuan komunikator meskipun hanya sedikit setidaknya membuat daerah buta 

komunikan sedikit berkurang, sehingga menimbulkan persepsi dalam benak 

calon nasabah. 

Persepsi dalam kajian brand awereness menjeleskan bahwa persepsi 

kualitas merek (perceived quality) adalah persepsi pelanggan terhadap 

kualitas dari suatu merek produk atau jasa perusahaan. Perceived quality ini 

akan membentuk persepsi kualitas dari suatu produk di mata pelanggan 

karena perceived quality merupakan persepsi konsumen. Produk tidak akan 

disukai dan tidak akan bertahan lama di pasar jika perceived quality 
                                                             
54 Supratiknya, Komunikasi Antarpribadi (Yogyakarta:Penerbit Kanisius,2003) Hal. 16. 
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pelanggan negatif, sebaliknya jika perceived quality pelanggan positif, maka 

produk akan disukai dan dapat bertahan lama di pasar55. Persepsi calon 

nasabah ynag sudah mengetaui tentang bisnis ini akan berbeda dengan 

persepsi calon nasabah yang belum mengetahui bisnis ini. Jika calon nasabah 

yang sudah mengetahui namun pengetahuannya bersifat negative akan sulit 

untuk calon nasabah bersedia untuk bertemu, namun jika pengetahuannya 

positif dan mempersepsikan bahwa bisnis ini sangat menguntungkan maka 

akan lebih mudah bagi calon nasabah untuk bersedia bertemu dengan 

business consultan, karena dengan minimnya pengetahuan mengenai bisnis 

ini membuat calon nasabah tidak khawatir tentang kerugian atau penipuan. 

Dalam tahapan ini calon nasabah bisa memutuskan apakah tetap 

melanjutkan hubungan dengan business consultant atau mengakhiri hubungan 

dengan memperhatikan berapa resiko yang dihadapi. Jika persepsi akan 

perusahaan ini baik dibenak calon nasabah maka kemungkinan besar mereka 

akan mau bertemu, akan tetapi jika persepsinya negatif maka 

kemungkinannya kecil untuk melakukan pertemuan.Terjadinya komunikasi 

interpersonal antara business consultant dengan calon nasabah terjadi ketika 

keduanya saling bertemu dan bertatap mata, antara lain pada waktu presentasi 

poduk, pada saat presentasi kegunaanya saling melakukan pengiriman pesan 

dan penerimaan pesan serta memberikan umpan balik dengan cara 

menanggapi atau bertanya. 

                                                             
55 David A. Aaker, Manajemen Ekuitas Merek, terjemahan Aris Ananda (Jakarta: Prenada Media 
Group, 1997), hlm. 23. 
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Proses presentasi business consultant dapat dikorelasikan dengan teori 

Joehary windows Bidang III, yakni Bidang Tersembunyi (diketahui diri 

sendiri, tetapi tidak diketahui  orang  lain).  Pada wilayah tersembunyi, 

kemampuan yang kita miliki tersembunyi sehingga tidak diketahui oleh 

orang lain.56 Dalam hal pesan yang disampaikan business consultant untuk 

menjelaskan produk yang ditawarkan, adalah hal yang belum diketahui oleh 

calon nasabah, seiring dengan penjelasan business consultant, calon nasabah 

mulai mengerti dan memahami tujuan dari business consultant sehingga 

daerah apa yang awalnya hanya diketeahui oleh business consultant kini juga 

diketahui oleh calon nasabah, begitu juga sebaliknya, semakin intimnya 

komunikasi interpesonal antara business consltant dengan calon nasabah akan 

membuat daerah tersembunyi calon nasabah diketahui oleh business 

consultant. 

Keefektifan komunikasi interpersonal juga menjadi salah satu kunci 

keberhasilan business consultant untuk mencapai kesuksesaan dalam 

membangun brand awereness. Untuk mencapai kesuksesan tersebut 

dibutuhkan beberapa teknik yang dilakukan business consultant saat 

melakukan presentasi antara lain: 

1. Prinsip motifasi, ialah prinsip memberi dorongan dan membangkitkan minat 

komunikasi sasaran untuk mengikuti pembicaraan dengan sungguh-sungguh. 

Caranya adalah dengan cara meyakinkan pihak komunikan bahwa isi 

pembicaraan penting bagi kedua belah pihak. Business consultant mejelaskan 

produk dengan cara memberikan iming-iming keuntungan dan kesuksesan 
                                                             
56 Supratiknya, Komunikasi Antarpribadi (Yogyakarta:Penerbit Kanisius,2003) Hal. 16. 
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dalam bidang keuangan. Antara lain business consultan memberikan rincian 

keuntungan yang didapatkan setiap bulannya dengan menggunakan annual 

report yang sudah disediakan. 

2. Prinsip perhatian, ialah pemusatan perhatian audien pada materi pembicaraan. 

Dengan cara isi komunikasi tentang hal lucu, hal aneh atau hal aktual. Pesan 

yang disampaikan business consultant tidak melulu tentang produk, 

adakalanya business consultant PT millennium Penata Futures membicarakan 

hal-hal yang diluar jalur sambil bercanda gurau untuk mencairkan suasana 

serta mendapatkan empati dari calon nasabahnya.  

3. Prinsip ulangan, dalam hal ini khusus informasi yang di anggap lebih penting 

perlu di ulang sehingga mudah tertanam dalam pemahaman pendengar. 

Meskipun komunikasi interpersonal antara business consultant dengan calon 

nasabah membahas semua dari yang penting sampai pesan yang tidak penting 

namun business consultant selalu menekankan dan mengulang bahawa bisnis 

ini sangat menguntungkan dalam waktu yang sangat singkat serta memberi 

tahu bagaimana strateginya dengan mejelaskan secara sederhana. 

4. Prinsip kegunaan, pesan atau materi yang disampaikan hanyalah hal-hal yang  

berguna bagi pendengar, informasi yang dirasa besar manfaatnya akan tetap 

diingat oleh pendengar. Business consultant memberikan edukasi kepada 

calon nasabahnya bahwasannya bisnis ini sangat diperlukan oleh calon 

nasabah, mengingat semua kebutuhan manusia tidak luput dari kebutuhan 

uang, bisnis yang ditawarkan adalah bisnis yang menghasilkan hanya dengan 

cara duduk didepan komputer. Business consultant menjelaskan seolah-olah 

calon nasabah ini butuh dengan bisnis tersebut. 
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5. Prinsip efisiensi, pembicaraan hanya menyangkut subtansi yang penting. 

Terutama bila pembicaraan dilakukan dengan perantara media, misalnya 

dengan telpon seluler, maka harus di seting sedemikian rupa sehingga 

pembicaraan berlangsung efisien, singkat dan jelas. Hal ini disebabkan apabila 

terlalu banyak basa basi maupun sendau-gurau yang tidak perlu, 

berkonsentrasi pada tarif pulsa yang bertambah. Penempatan atau 

memposisikan diri saat menjadi komunikator sangat diperlukan oleh business 

consultant, dalam hal ini saat business consultant menghubungi calon 

nasabahnya, hanya memberikan pesan yang semestinya dan langsung kepada 

point yang diinginkan business consultant PT Millennium Penata Futures. 

Untuk mencapai keinginan puncak serta untuk membangun brand 

awereness di kota Surabaya, business consultant PT Millennium penata 

futures memperhatikan beberapa faktor keefektifan alam melakukan 

komunikasi interpersonal. Ada bebeapa faktor yang di jelaskan oleh Suranto 

dalam bukunya yang berjudul komunikasi interpersonal yang sesuai  dengan 

apa yang telah dilakukan oleh business consultant:  

1) Dari Sudut Komunikator57 

a) Daya Tarik: sikap dan penampilan business consultan dalam menghadapi 

calon nasabanya sangat diperhatikan betul. Business consultant menganggap 

bahwa penampilan menjadi daya tarik tersendiri bagi calon nasabahnya. 

Sehingga timbul rasa percaya. 

b) Kemampuan Intelektual: untuk meyakinkan calon nasabah bukan hanya 

dibutuhkan daya tarik, namun pengetahuan kepada dunia luas juga sangat 

                                                             
57Suranto A.W., Komunikasi Interpesonal, Cetakan Pertama (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2011), hal. 
84-85. 
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dibutuhkan, semakin komunikan terlihat pintar maka ketertarikan calon 

nasabah untuk mendengar lebih lanjut atau ikut bergabung kemungkinannya 

sangat besar. Sebuah analisi yang bagus mucul dari pengetahuan yang  bagus 

pula, pengetahuan tentang dunia luar selalu dipelajari oleh business consultant 

PT Millennium Penata Futures untuk menambah wawasan saat melakukan 

presentasi.  

c) Keterpercayaan: business treding atau futures merupakan bisnis yang 

membutuhkan kepercayaan nasabahnya terhadap perusahaan. Business 

consultant mengedukasi calon nasabahnya agar rasa percaya itu muncul dari 

calon nasabah terhadap business consultant terutama kepada perusahaan. 

d) Kepekaan Sosial: business menggunakan kepekaan sosial untuk menganalisis 

seperti apa calon nasabah yang dihadapi dan  bagimana begroundnya sehingga 

business consultant bisa mengetahui bagaimana cara menghadapi calon 

nasabahnya. 

e) Kematangan Tingkat Emosional: business consultant selalu memberikan yang 

terbaik saat melakukan presentasi untuk membangun brand awereness. 

Presentasi yang baik dibutuhkan kematangan emosional yang baik pula. 

f) Berorientasi kepada kondisi psikologis komunikan: business consultant lebih 

mementingkan kedekatan emosional terlebih dahulu untuk mencapai tujuan 

serta membangun brand awereness. Komunikasi interperanal yang komunikan 

dan komunikatornya bersifat dua arah atau saling menanggapi secara langsung 

membuat business consultant harus mengambil hati calon nasabanhnya. 

Business consultant menggiring komunikasi pertamanya lebih kepada 

hubungan pribadi bukan kepada bisnis. 
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g) Komunikator harus bersikap supel, ramah, dan tegas: Surabaya kebanyakan 

orang-orangnya menganut adat jawa yang lebih mementingkan adtitiud 

daripada isi dari pesan, sebagus apapun pesan yang disampaikan akan tidak 

efektif jika cara menyampaikannya tidak sopan atau tidak tegas. Business 

consultant selalu bersikap sopan supel serta rama kepada calon nasabahnya 

untuk mencapai keefektifan dalam membangun brand awereness. 

2) Dari Sudut Komunikan58 

a) Kecakapan atau keahlian komunikan dalam memahami pesan dan gagasan 

yang berasal dari komunikator akan memudahkan keberhasilan komunikasi, 

sejalan dengan pembahasan ini, calon nasabah yang telah melakukan 

komunikasi dengan business consultant beragam ada yang kecakapan dan 

keahlian dalam memahami pesanya bagus dan ada pula yang tidak. Calon 

nasabah yang baik dalam memahami pesan akan cepat menanggapi dan 

komunikasi interpersonal dalam membangun brand awereness berjalan 

efektif. 

b) Pengetahuan yang luas, yang dimiliki oleh seorang komunikan akan 

memudahkan keberhasilan komunikasi, hal ini dikarenakan salah satu faktor 

terjadinya komunikasi, saat terjadi komunikasi interpersonal antara business 

consultant PT Millennium Penata Futures dengan calon nasabah untuk 

membangun brand awereness, ada yang berjalan efektif dan tidak sedikit 

yang gagal atau bisa disebut tidak efektif. Calon nasabah juga berperan dalam 

suksesnya komunikasi interpersonal ini, apapbila business consultant 

menjelaskan produk dan wawasan calon nasabahnya luas bahkan mengetahui 

                                                             
58Suranto A.W., Komunikasi Interpesonal, Cetakan Pertama (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2011), hal. 
85. 
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produk yang akan dijelaskan akan semakin efektif komunikasi interpersonal 

untuk membangun brand awereness 

3) Dari Sudut Pesan59 

Business consultant menyampaikan pesan yang sudah diatur 

sebelum melakukan presentasi. Pesan yang disampaikan business consultant 

mempunyai tujuan tersendiri sehingga pesan yang disampaikan akan sangat 

menentukan keefektifan komunikasi interpersonal. Pesan yang disampaikan 

business consultant terdiri dari pesan verbal dan pesan non verbal. 

Pesan 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.60 Jika dikorelasikan dengan pesan yang 

disampaikan oleh business consultant dengan calon nasabah sangat sejalan 

dengan teori yang diterapkan, komunikasi verbal business consultant kepada 

calon nasabah terdiri dari pesan atau kata yang berusaha mengungkapkan 

kemauan diri sendiri atau membuat dirinya dikenal oleh calon nasabah, 

sehingga dalam suatu komunikasi interpersonal akan menjadi efektif jika 

ada keterbukaan antara business consultant, hal ini sejalan dengan teori 

yang di kemukakan oleh Joe Luft dan Harry Ingham  dengan teorinya yang 

bernama jendela johari (johary windows).  

Komunikasi non verbal adalah komunikasi yang pesannya dikemas 
                                                             
59Suranto A.W., Komunikasi Interpesonal, Cetakan Pertama (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2011), hal. 
85-86. 
60 Hafied Cangara, Pengantar Ilmu Komunikasi (Jakarta: PT Rja Grafindo Persada, 2004), hal 22 
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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.61 Business consultant memberikan edukasi 

kepada calon nasabanya untuk membangun brand awereness bukan hanya 

menggunakan pesan verbal, akan tetapi juga diiringi dengan pesan non 

verbal, mulai dari pertama bertemu dengan penampilan yang rapi untuk 

menimbulkan kesan yang baik serta cara berjabat tangan yang bertahta, 

dengan cara berbicara dengan gerakan tubunya dan mimik wajahnya untuk 

membuat komunikasi interpersonal lebih efektif. 

 

Bagian akhir dari komunikasi interpersonal antara business 

consultant dengan calon nasabah PT Millennium Penata Futures dalam 

membangun brand awereness di Surabaya sebesar mana respon dari calon 

nasabah. komunikasi interpersonal memasuki babak akhir yakni respon 

calon nasabah. Korelasi dengan teori akan saya buktikan dengan hasil 

analisi dari temuan peneliti dilapangan. 

Terjadinya komunikasi interpersonal antara business consultant 

dalam membangun brand awreness membuat keduanya komunikator dan 

komunikan sama-sama memiliki informasi yang sama. Sehingga peneliti 

mengasumsi bahwa hasil dari penelitian ini sesuai dengan teori jendela 

                                                             
61Ibid., hal.26. 
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johay pada bidang I, yakni Bidang Terbuka (diketahui diri sendiri dan 

orang lain). Pada wilayah ini kepribadian, kelebihan dan kekurangan 

yang terdapat pada diri kita selain diketahui oleh diri sendiri juga 

diketahui oleh orang lain, dengan lain perkataan tidak ada yang 

disembunyikan kepada orang lain. 

Pesan yang disampaikan business consultant di terima oleh calon 

nasabah dan calon nasabah menanggapi serta mengirimkan pesan balik 

mengenai persepsi atau asumsinya mengenai bisnis tersebut. Sehingga apa 

yang sebelumnya tidak diketahui calon nasabah mengenai bisnis futures 

kini sudah mengetahui begitu juga sebaliknya apa yang belum diketahui 

oleh business consultant mengenai asumsi atau ketertarikan calon nasabah 

kini bisa diketahui oleh business consultant sehingga mengurangi daerah 

buta. 

 


