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ABSTRAK 

 

KOMUNIKASI ANTAR PRIBADI AGEN PT. ASURANSI UJTAMA 

ALLIANZ DALAM MEMPROMOSIKAN PRODUK RUMAHKU PLUS 

(STUDI DESKRIPTIF PADA AGEN ASURANSI PT. ALLIANZ UTAMA 

INDONESIA CABANG MEDAN) 

 

DEDE SYAHPUTRA SINAGA 

1303100212 

 

 

 Salah satu tantangan besar dalam menentukan pola komunikasi organisasi 

adalah proses yang berhubungan dengan jaringan komunikasi. Jaringan 

komunikasi dapat membantu menentukan iklim dan moral organisasi yang 

nantinya akan berpengaruh pada jaringan komunikasi. Tantangan dalam 

menentukan pola komunikasi organisasi adalah bagaimana menyampaikan 

informasi keseluruh bagian organisasi dan bagaimana menerima informasi dari 

seluruh bagian organisasi 

 Perumusan masalah penelitian ini adalah  Bagaimana Komunikasi Antar 

Pribadi Agen PT. Asuransi Ujtama Allianz Dalam Mempromosikan Produk 

Rumahku Plus. 

Metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif dengan analisis 

kualitatif yaitu prosedur pemecahan masalah yang diteliti dengan pengamatan 

dengan cara menggambarkan keadaan objek penelitian pada saat sekarang, 

berdasarkan fakta-fakta yang nampak atau sebagaimana adanya. 

Hasil penelitian menunjukkan adanya dapat disimpulkan dari 3 

narasumber diatas bahwa penelitian yang telah peneliti lakukan bahwa 

komunikasi antar pribadi sangat penting dalam dunia Agen Kredit Rumah Plus 

Allianzan, terutama untuk Agen Kredit Rumah Plus Allianz  yang memang harus 

memiliki kemampuan untuk menulis naskah yang bertujuan untuk Agen Kredit 

Rumah Plus Allianz agar mampu berkomunikasi antar rekan Agen Kredit Rumah 

Plus Allianz dan para nasabah.Dapat disimpulkan bahwa komunikasi antar pribadi 

Agen Asuransi Allianz Medan sudah berjalan efektif dilihat dari kesanggupan 

Agen Kredit Rumah Plus Allianz dalam membawakan salah satu Program Kredit 

Rumah Plus di Kantor Allianz Medan dan respon para nasabah yang ingin 

berkomunikasi dengan Agen Kredit Rumah Plus Allianz melalui via telpon 

ataupun via whatsapp. Dapat disimpulkan bahwa Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz harus pandai berbicara dengan lancar. Bukan hanya lancar, Agen Kredit 

Rumah Plus Allianz harus pandai membuat nasabah antusias dalam 

mendengarkan program yang dibawakan oleh Agen Kredit Rumah Plus Allianz 

 

 

Kata Kunci : Komunikasi Antar Pribadi, Promosi 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A.Latar Belakang 

Komunikasi merupakan aktivitas dasar manusia. Dengan berkomunikasi, 

manusia dapat saling berhubungan satu sama lain, baik dalam kehidupan sehari–

hari, di rumah tangga, di tempat pekerjaan, di pasar, dalam masyarakat atau 

dimana saja manusia berada. Tidak ada manusia yang  tidak akan terlibat di dalam 

komunikasi. Manusia diciptakan Tuhan sebagai makhluk sosial yang tidak bisa 

hidup sendiri dan selalu berusaha menjalin hubungan dengan orang lain. 

Menurut Carl I.Hovland (2010;10), komunikasi adalah upaya yang 

sistematis untuk merumuskan secara tegar asas-asa penyampaian informasi serta 

pembentukan pendapat dan sikap. 

Setiap individu merupakan bagian dari kelompok, organisasi maupun 

ikatan dalam masyarakat yang setiap saat berinteraksi membentuk pola 

komunikasi.Pola komunikasi merupakan suatu sistem penyampaian pesan melalui 

lambang-lambang tertentu yang mengandung arti tertentu dan langsung untuk 

mengubah tingkah laku individu.Meskipun semua organisasi harus melakukan 

dengan beragai pihak untuk mencapai tujuannya, pendekatan dan sistem pesan 

yang dipakai antara satu organisasi dengan organisasi yang lain bervariasi.Untuk 

organisasi berskala kecil mugkin pengaturannya tidak terlalu sulit sedangkan 

untuk perusahaan besar yang memiliki ribuan karyawan maka penyampaian 

informasi kepada mereka merupakan pekerjaan yang rumit. 
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Salah satu tantangan besar dalam menentukan pola komunikasi organisasi 

adalah proses yang berhubungan dengan jaringan komunikasi. Jaringan 

komunikasi dapat membantu menentukan iklim dan moral organisasi yang 

nantinya akan berpengaruh pada jaringan komunikasi. Tantangan dalam 

menentukan pola komunikasi organisasi adalah bagaimana menyampaikan 

informasi keseluruh bagian organisasi dan bagaimana menerima informasi dari 

seluruh bagian organisasi.Untuk itu, menentukan suatu pola komunikasi yang 

tepat dalam suatu organisasi merupakan suatu keharusan.Pola komunikasi yang 

terjadi dalam organisasi dapat dilihat dalam bentuk aktivitas rapat umum suatu 

organisasi. 

Effendi (2013:12) mengemukakan bahwa pada hakekatnya komunikasi 

antar pribadi adalah komunikasi antara seorang komunikator dengan seorang 

komunikan. Jenis komunikasi ini dianggap paling efektif untuk mengubah sikap, 

pendapat, atau perilaku manusia berhubung prosesnya yang dialogis, berupa 

percakapan dengan arus balik bersifat langsung. Komunikasi antar pribadi ini 

sangat efektif antara seorang agen dengan prospek/nasabah. Dalam hal ini, 

bagaimana cara penyampaian pesan, isi pesan dan cara penyampaian pesan dapat 

disampaikan dengan baik oleh agen kepada prospek, agar prospek dengan mudah 

memahami apa produk yang ditawarkan, manfaat yang diperoleh, sampai pada 

menggugah keinginan dan kebutuhan prospek atau produk asuransi yang 

ditawarkan 

Hubungan antar pribadi memiliki peranan penting dalam membentuk 

kehidupan masyarakat, terutama ketika hubungan pribadi itu mampu memberi 
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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. 

Agen asuransi adalah front-line atau ujung tombak bagi perusahaan 

asuransi. Biasanya sebagian besar agen tersebut merupakan mitra bagi perusahaan 

asuransi, artinya mereka bukan merupakan pegawai tetap yang setiap bulan harus 

digaji oleh perusahaan, pendapatan mereka berdasarkan angka penjualan yang 

mereka peroleh. Untuk perekutan agen biasanya tidak dipatok berdasarkan 

pendidikan, biasanya lebih kepada mereka yang memiliki pergaulan yang luas. 

Dalam sebuah perusahaan asuransi, dibutuhkan suatu keterampilan 

berkomunikasi agen agar dapat menarik minat calon nasabah terhadap produk 

yang ditawarkan. Disini komunikasi pemasaran mempunyai peranan penting 

dalam memberikan informasi perusahaan terhadap calon nasabah. Jika pemasaran 

yang dilakukan oleh agen perusahaan asuransi tidak berhasil, hal tersebut dapat 

menimbulkan defisit bagi perusahaan. 

Untuk menghindari hal tersebut, suatu perusahaan asuransi harus 

meningkatkan kemampuan para agennya sehingga mampu bersaing dengan 

perusahaan asuransi lain, dengan yang terpenting meningkatkan pemasaranproduk 

asuransi itu sendiri. Pemasaran melalui agen menggunakan saluran komunikasi 

antar pribadi baik dengan cara berhadapan langsung maupun melalui media 

komunikasi seperti telepon dan email. 

Komunikasi antar pribadi antara agen dengan calon nasabah adalah salah 

satu cara yang paling efektif dalam memberikan informasi tentang produk 
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asuransi kepada calon nasabah. Melalui komunikasi antar pribadi, seorang agen 

dapat memperkenalkan dan menjelaskan tentang produk jasa asuransi serta 

mengedukasi dan mengarahkan calon nasabah dalam memilih asuransi yang 

sesuai dengan kemampuan dan kebutuhan mereka. Dengan komunikasi yang 

dilakukan secara langsung, agen dapat berkomunikasi lebih intim dengan calon 

nasabah dan hubungan antar pribadi dapat terjalin lebih dekat. 

Dalam meningkatkan kualitas agen di suatu pemasaran produk asuransi, 

perusahaan harus memperhatikan sikap agen dalam berkomunikasi. Sikap 

merupakan aspek psikologis yang secara lahiriah dimiliki oleh setiap insan. Sikap 

seseorang sangat menentukan keberhasilan orang tersebut dalam menjalin 

komunikasi antar pribadi yang tujuannya tak lain mengembangkan hubungan 

antar pribadi yang sehat, maka penting bagi seseorang agen untuk memiliki sikap 

yang baik. Pemasaran produk asuransi melalui para agen menggunakan 

komunikasi dua arah antara agen dengan calon nasabah sehingga sangat 

diperlukan keahlian agen dalam mengembangkan hubungan melalui komunikasi 

antar pribadi yang baik. Kemampuan agen dalam mengembangkan hubungan baik 

dengan calon nasabah menentukan keberhasilan penjualan produk asuransi oleh 

agen. Selain kemampuan agen dapat menentukan keberhasilan penjualan produk. 

M.Yani (2012: 161)mengatakan bahwa komunikasi juga mempengaruhi 

semangat kerja pegawai. Jadi dapat disimpulkan bahwa efektivitas kerja pegawai 

dipengaruhi oleh komunikasi, lingkungan kerja, pengembangan pegawai dan 

motivasi 
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Pada kenyataannya komunikasi antar pribadi sudah banyak diterapkan 

pada suatu organisasi atau perusahaan-perusahaan, salah satunya di perusahaan 

PT. BCA finance cabang medan. Komunikasi antar pribadi ini sangat lah 

berpengaruh terhadap efektivitas kerja pegawai pada suatu perusahaan, dengan 

menggunakan komunikasi antar pribadipara pegawai dapat melakukan pertukaran 

pesan diantara orang-orang yang sama tingkatan otoritas nya didalam organisasi. 

Komunikasi antar pribadi mempunyai tujuan tertentu, diantaranya adalah 

mengkoordinasikan tugas-tugas, saling membagi informasi untuk perencanaan 

dan aktifitas, memecahkan masalah yang timbul diantara orang-orang yang 

berbeda dalam tingkat yang sama, menyelesaikan konflik diantara anggota yang 

ada dalam bagian organisasi dan juga antara bagian dengan bagian lainnya, 

menjamin pemahaman yang sama, dan mengembangkan sokongan interpersonal. 

 Berdasarkan latar belakang, penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

dengan judul“Komunikasi Antar Pribadi Agen PT. Asuransi Utama Allianz 

Dalam Mempromosikan Produk Rumahku Plus (Studi Deskriptif Pada Agen 

Asuransi PT. Allianz Utama Indonesia Cabang Medan) 

 

B. Rumusan Masalah 

Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah “Bagaimana 

Komunikasi Antar Pribadi Agen PT. Asuransi Ujtama Allianz Dalam 

Mempromosikan Produk Rumahku Plus”? 

 

 



6 
 

C. Tujuan Dan Manfaat Penelitian  

1.Tujuan Penelitian  

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana komunikasi 

antar pribadi agen PT. Asuransi Ujtama Allianz dalam mempromosikan produk 

rumahku plus. 

2. Manfaat Penelitian 

Adapun yang menjadi manfaat dari penelitian ini adalah : 

a. Secara akademis, hasil penelitian ini diharapkan dapat disumbangkan 

kepada FISIP UMSU khususnya jurusan ilmu komunikasi dalam rangka 

memperkaya penelitian. 

b. Secara teoritis, hasil penelitian ini diharapkan dapat memperluas 

pengetahuan tentang penggunaan komunikasi antar pribadi terhadap 

efektifitas kerja karyawan. 

c. Secara praktis, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan 

bagi banyak pihak terutama bagi perusahaan terkait, dalam hal memberi 

pelayanan melalui komunikasi yang efektif. 

 

D. SISTEMATIKA PENULISAN 

BAB I PENDAHULUAN 

  Bab ini memuat latar belakang, perumusan masalah, tujuan penelitian, 

manfaat penelitian, kerangka teori, hipotesis, defenisi konsep, defenisi 

operasional dan variabel dan sistematika penulisan. 
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BAB II LANDASAN TEORI 

  Bab ini memuat teori-teori yang berhubungan dengan judul penelitian 

BAB III PERSIAPAN DAN PELAKSANAAN PENELITIAN 

  Bab ini menguraikan tentang gambaran atau karakteristik lokasi penelitian 

berupa sejarah singkat, visi dan misi, serta struktur organisasi. 

BAB IV HASIL PENELITIAN 

  Bab ini memuat hasil penelitian yang diperoleh dari lapangan dan 

dokumentasi yang dianalisis. 

BAB V PENUTUP 

 Bab ini memuat kesimpulan dan saran-saran dari hasil penelitian yang 

dilakukan. 
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BAB II 

URAIAN TEORITIS 

 

A. Komunikasi 

Komunikasi berasal dari kata-kata (bahasa) latin “communis” yang berarti 

umum  (common) atau bersama. Bersumber juga dari kata communis yang artinya 

sama (sama makna). Jika dua orang terlibat dalam komunikasi, misalnya 

percakapan , maka komunikasi akan terjadi atau berlangsung selama masih ada 

kesamaan makna mengenai apa yang dipercakapkan. 

Pengertian komunikasi menurut Mulyana (2003:162) adalah sesuatu yang 

dilakukan seseorang dengan orang lain, bukan sesuatu yang dilakukan seseorang 

kepada orang lain. Sedangkan hakikat komunikasi menurut Effendi (2002:28) 

adalah proses pernyataan antar manusia. Yang dinyatakan itu adalah pikiran atau 

perasaan seseorang kepada orang lain dengan menggunakan bahasa sebagai alat 

penyalurnya.  

Benard Berelson dan Gerry A. Stainer dalam Effendy, (2002:48) dalam 

bukunya “Human Behavior” mengatakan komunikasi adalah penyampaian 

informasi, gagasan, emosi, ketrampilan dan sebagainya dengan menggunakan 

lambang-lambang, kata-kata, gambar, bilangan, grafik dan lain sebagainya. 

Kegiatan atau proses penyampaiannyalah yang dinamakan komunikasi. 

Menurut Sahnon dan Weaver dalam Fisher, (2002:10) juga menerima 

unsur penyampaian ini akan tetapi mereka menambahkan unsur intern lainnya 
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pada waktu mereka mendefenisikan komunikasi sebagai semua prosedur melalui 

mana pikiran seseorang dapat mempengaruhi orang lainnya 

Dari pernyataan diatas, dapat disimpulkan bahwa komunikasi adalah 

proses penyampaian pesan dari seorang efek/tujuan dengan mengharapkan feed 

back atau umpan balik. 

Komunikasi memiliki 7 unsur yaitu (Effendy, 20011:10) 

1. Komunikator (sumber) adalah orang yang ingin menyampaikan sebuah 

pesan atau orang yang ingin berkomunikasi. 

2. Pesan adalah sesuatu yang disampaikan pengirim kepada si penerima 

pesan. 

3. Media (saluaran) adalah alat yang digunakan untuk memindahkan pesan 

dari sumber kepada si penerima. 

4. Komunikan (penerima) adalah orang yang menerima pesan yang dikirim 

oleh sumber. 

5. Pengaruh (efek) adlah yang dirasakan si penerima sesudah ia menerima 

pesan itu. 

6. Umpan blik (feed back) adalah tanggapan dari si penerima setelah ia 

menerima pesan dari komunikator. 

7. Lingkungan atau situasi adalah faktor-faktor tertentu yang dapat 

mempengaruhi jalannya komunikasi. 
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B. Unsur-Unsur Komunikasi 

Menurut Mulyana (2008: 24-27), komunikasi hanya bisa terjadi kalau 

didukung adanya sumber, pesan, media, penerima dan efek yang disebut dengan 

unsur-unsur atau komponen komunikasi. Unsur-unsur dalam komunikasi adalah 

sebagai berikut : 

1. Sumber (Komunikator) 

Adalah pembuat atau pengirim informasi. Dalam komunikasi antar 

manusia, sumber bisa terdiri dari satu orang, tetapi bisa juga dalam 

kelompok misalnya partai, organisasi atau lembaga. Sumber biasa disebut 

juga komunikator atau dalam bahasa Inggrisnya disebut source, sender 

atau decoder. 

Dalam komunikasi, setiap orang atau kelompok dapat menyampaikan 

pesan-pesan komunikasi itu sebagai suatu proses dimana komunikator 

dapat menjadi komunikan, sebaliknya komunikan dapat menjadi 

komunikator. 

a) Penampilan Khusus dalam komunikasi tatap muka atau yang 

menggunakan media pandang dengan audio visual, seorang 

komunikator harus menyesuaikan diri dengan lingkungan dan 

komunikan. 

b) Penguasaan Masalah Seseorang yang tampil atau ditampilkan sebagai 

komunikator haruslah betul-betul menguasai masalahnya 

c) Penguasaan Bahasa Komunikator harus menguasai bahasa dengan 

baik, bahasa ini dapat dimengerti oleh komunikan. Komunikator 
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mutlak menguasai istilah-istilah umum yang digunakan oleh 

lingkungan tertentu atau khusus. Penguasaan bahasa akan sangat 

membantu menjelaskan pesan-pesan yang ingin kita sampaikan kepada 

audience itu. 

d) Keefektifan komunikasi tidak hanya ditentukan oleh kemampuan 

berkomunikasi tetapi juga oleh kemampuan diri si komunikator. 

e) Etos Komunikator Keefektifan komunikasi ditentukan oleh etos 

komunikator. Etos adalah nilai diri seorang yang merupakan panduan 

dari kognisi, afeksi dan konasi. Kognisi adalah proses memahami yang 

bersangkutan dengan pikiran. Afeksi adalah perasaan yang 

ditimbulkan oleh perangsang dari luar. Konasi adalah aspek psikologis 

yang berkaitan dengan upaya dan perjuangan. Etos tidak hanya timbul 

pada seseorang dengan begitu saja, tetapi ada faktor-faktor tertentu 

yang mendukungnya. Faktor-faktor itu adalah :  

1) Kesiapan  

2) Kesungguhan  

3) Kepercayaan  

4) Ketulusan  

5) Ketenangan  

6) Kesederhanaan  

7) Keramahan 

f) Sikap Komunikator Sikap ( attitude ) adalah suatu kesiapan kegiatan, 

suatu kecenderungan pada diri seorang untuk melakukan kegiatan 
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menuju atau menjauhi nilai-nilai sosial. Dalam hubungan dalam 

kegiatan komunikasi yang melibatkan manusia-manusia sebagai 

sasarannya pada diri komunikator terdapat lima jenis sikap yaitu : 

1. Reseptif Sikap kesediaan untuk menerima gagasan dari orang lain. 

2. Selektif Faktor selektif sangat penting bagi komunikator dalam 

peranannya sebagai komunikan sebagai persiapan untuk menjadi 

komunikator yang baik. Jadi untuk menjadi komunikator yang baik ia 

harus menjadi komunikan yang terampil. 

g) Dijestif (Digestive) Digestive adalah kemampuan komunikator dalam 

merencanakan gagasan atau informasi dari orang lain sebagai bahan 

bagi pesan yang akan dia sampaikan.  

h) Asimilatif berarti kemampuan komunikator dalam mengorelasikan 

gagasan atau informasi yang ia terima dari orang lain secara sistematis 

dengan apa yang ada dalam benaknya yang merupakan hasil 

pendidikan dan pengalamannya.  

i) Transmisif merupakan kemampuan komunikator dalam 

mentransmisikan konsep yang telah ia formulasikan secara kognitif, 

afektif dan konatif kepada orang lain. 

2. Pesan 

Adalah sesuatu yang disampaikan oleh pengirim kepada penerima. Pesan 

dapatn disampaikan dengan cara tatap muka atau melalui media 

komunikasi. 

a) Penyampaian Pesan Melalui Lisan, face to face, melalui media dsb. 
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b) Bentuk Pesan 

c) Informatif 

Persuasif 

Koersif 

Pesan yang disampaikan harus tepat, pesan harus memenuhi syarat-

syarat sebagai berikut : 

d) Umum 

Bersihkan hal-hal umum dipahami oleh audience atau komunikasi, 

bukan soal-soal yang Cuma berarti atau dipahami oleh seseorang atau 

kelompok tertentu. 

e) Jelas dan Gamblang Pesan haruslah jelas dan gamblang, tidak samar-

samar. 

f) Bahasa yang jelas Hindarilah menggunakan istilah-istilah yang tidak 

dipahami oleh audience. 

g) Positif Usahakan pesan agar diutarakan dalam bentuk positif, agar 

mendapatkan simpati dan menarik.  

h) Seimbang, Pesan yang disampaikan usahakan tidak ekstrim dan selalu 

menentang walaupun baik ataupun buruk sekalipun agar tidak ditolak 

atau diterima oleh komunikan. 

i) Penyesuaian dengan keinginan komunikasi Orang yang menjadi 

komunikan dari komunikasi yang kita sampaikan selalu mempunyai 

kepentingan tertentu. Komunikator dapat menyesuaikan dengan 

keadaan waktu dan tempat. 
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3. Media. 

Media adalah alat sarana yang digunakan untuk menyampaikan pesan dari 

komunikator kepada khalayak. Ada beberapa pakar psikologi memandang 

bahwa dalam komunikasi antarmanusia, media yang paling dominan 

dalam berkomunikasi adalah pancaindra manusia seperti mata dan teliga. 

Pesan-pesan yang diterima pancaindra selanjutnya diproses dalam pikiran 

manusia untuk mengontrol dan menentukan sikapnya terhadap sesuatu, 

sebelum dinyatakan dalam tindakan. Akan tetapi, media yang dimaksud 

dalam buku ini, ialah media yang digolongan atas empat macam, 

yakni: Media antarpribadi, untuk hubungan perorang (antarpribadi) media 

yang tepat digunakan ialah kurir/utusan, surat, dan telpon. Media 

kelompok. 

Dalam aktivitasa komunikasi yang melibatkan khlayak lebih dari 15 

orang, maka media komunikasi yang banyak digunakan adalah media 

kelompok, misalnya, rapat, seminar, dan konperensi. Rapat biasanya 

digunakan untuk membicarakan hal-hal penting yang dihadapi oleh suatu 

organisasi. Seminar adalah media komunikasi kelompok yang biasa 

dihadiri 150 orang. Konferensi adalah media komunikasi yang dihadiri 

oleh anggota dan pengurus dari organisasi tertentu. Ada juga orang dari 

luar organisasi, tapi biasanya dalam status peninjau.  

Media publik, kalau khalayak lebih dari 200-an orang, maka media 

komunikasi yang digunakan biasanya disebut media publik. Misalnya 

rapat akbar, rapat raksasa dan semacamnya. Media massa, jika khalayak 
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tersebar tanpa diketahui di mana mereka berada, maka biasanya digunakan 

media massa. Media massa adalah alat yang digunakan dalam 

penyampaian pesan dari sumber kepada khalayak (penerima) dengan 

menggunakan alat-alat komunikasi mekanis seperti surat kabar, film, , dan 

televisi (Hafied Cangara, 2008;123-126). 

4. Penerima. 

Penerima adalah pihak yang menjadi sasaran pesan yang dikirim oleh 

sumber. Penerima bisa terdiri dari satu orang atau lebih. Penerima biasa 

disebut komunikan atau dalam bahasa Inggris disebut audience atau 

receiver. Receiver (penerima pesan) adalah pihak yang menjadi sasaran 

pesan yang dikirimkan oleh sumber (komunikator). Reciver juga bisa 

disebut dengan istilah khalayak, sasaran, pembaca, nasabah, 

pemirsa, audience, decoder atau komunikan. Penerima pesan adalah salah 

satu aktor dari proses komunikasi. Oleh karena itu, unsur penerima pesan 

tidak boleh diabaikan, karena berhasil tidaknya suatu proses komunikasi 

sangat ditentukan oleh penerima pesan.  

 Tidak ada penerima (receiver) komunikasi yang sama persis dengan 

penerima komunikasi lainnya. Penerima pesan dalam komunikasi bisa 

berupa individu, kelompok, dan masyarakat. Menjadi tugas seorang 

komunikator untuk mengetahui siapa yang akan menjadi khalayaknya 

sebelum proses komunikasi berlangsung agar proses komunikasi bisa 

berlangsung  dengan baik dan pesan komunikasi bisa tersampaikan. 
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 Penerima pesan mempunyai karakteristik fisik dan psikologis yang 

membuat receiver itu unik. Karakteristik fisik dan psikologis penerima 

pesan akan mempengaruhi penerimaan, interpretasi dan evaluasi pesan-

pesan. Karakteristik penerima pesan tersebut adalah karakteristik 

demografis, psikologis, dan karakteristik perilaku receiver. 

a) Karakteristik demografis, meliputi: 

1) Jenis kelamin : apakah penerima pesan itu mayoritas laki-laki atau 

wanita 

2) Usia : apakah receiver umumnya anak-anak, remaja atau orang tua 

3) Populasi : apakah jumlah receiver yang ada kurang dari 10 orang 

atau lebih dari 50 orang 

4) Lokasi: apakah receiver umumnya tinggal di desa atau di kota 

5) Tingkat pendidikan : apakah mereka rata-rata sarjana atau hanya 

tamatan sekolah dasar 

6) Bahasa: apakah mereka bisa mengerti bahasa Indonesia atau tidak 

7) Agama: apakah semuanya beragama Islam atau ada yang beragama 

lain. 

8) Pekerjaan: apakah mereka umumnya petani, nelayan, guru, atau 

pengusaha 

9) Ideology: apakah mereka umumnya anggota partai tertentu atau 

tidak 

10) Pemilikan media: apakah mereka rata-rata memiliki televise, 

berlangganan kabar atau tidak.  
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b)  Karakteristik dari aspek psikologis, karakter ini memahami receiver 

dari segi kejiwaan, antara lain: 

Emosi : apakah mereka rata-rata memiliki tempramen mudah 

tersinggung, sabar, atau periang 

Aspek karakteristik perilaku penerima pesan (receiver) antara lain: 

Hobi : apakah mereka umumnya suka olahraga, menyanyi atau 

rekreasi 

Nilai dan norma, hal-hal apa yang menjadi tabu bagi mereka 

Mobilitas social, apakah mereka umumnya suka bepergian atau tidak 

Perilaku komunikasi, apakah kebiasaan mereka suka berterus terang 

atau tidak. 

Karakteristik penerima pesan yang baik 

aDapat menerima masukan dari individu lain, artinya setiap masukan yang 

diberikan komunikator harus dapat diterima secara terbuka dan tenang. 

Meskipun kadangkala masukan tersebut sangat menyakitkan atau 

kurang enak, namun masukan tersebut harus diterima 

b.  Mampu memahami secara baik pesan-pesan atau masukan yang 

diberikan 

c.  Mampu menyelekasi atau memilih pesan atau informasi yang akan 

memberikan manfaat dan kegunaan 

d. Mampu menggabungkan informasi atau pesan yang diberikan dengan 

pengetahuan, kemampuan dan pendapat pribadi 
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e.  Mampu menyampaikan kembali pesan-pesan yang masuk, setelah 

diolah, kemudian disampaikan kembali kepada individu/komunikan 

5. Efek 

Efek atau pengaruh adalah perbedaan antara apa yang dipikirkan, 

dirasakan dan dilakukan oleh penerima sebelum dan sesudah menerima 

pesan. Pengaruh ini bisa tergantung dari pengetahuan, sikap dan tingkah 

laku seseorang.Efek komunikasi adalah dampak yang di ikuti dari 

beragam bentuk pesan atau content, komunikasi yang ditransformasikan 

dalam interaksi komunikasi atau komunikasi massa. target audience yang 

menjadi sasaran media dan saluran politik lainnya. Efek komunikasi dalam 

proses dan tindakan politik ada tiga jenis atau tahap, yaitu : Kognitif  yaitu 

efek komunikasi politik yang berlangsung pada level pemikiran.  Afektif  

yaitu efek komunikasi pada level emotional/ perasaan/sikap. Efek Perilaku 

(behavior) yaitu efek komunikasi politik pada level perilaku. Efek jangka 

pendek dan panjang Short tern efek yaitu efek jangka pendek yang 

berlangsung pada individu, group, dan yang bersifat cepat dan sementara. 

misal : opini mengenai kasus politik. 

Long tern efek yaitu efek komunikasi atau komunikasi massa yang bersifat 

lambat. 

6. Umpan Balik. 

Adalah suatu bentuk tanggapan balik dari penerima setelah memperoleh 

pesan yang diterima.Umpan balik yang ditimbulkan dalam proses 

komunikasi memberikan gambaran kepada komunikator tentang seberapa 
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berhasil komunikasi yang dilakukannya. Jadi, umpan balik (feedback) 

merupakan satu-satunya elemen yang dapat ‟menjudge‟ apakah 

komunikasi yang telah berlangsung berhasil atau gagal. Keberlangsungan 

komunikasi yang dibangun sebelumnya ditentukan oleh umpan balik 

sebagai bentuk penilaian, dan bila dianalogikan lagi dengan seorang 

siswa-dia naik kelas atau tidak-maka, umpan balik adalah sebagai nilai 

raportnya. Dengan mengetahui umpan balik yang dikirimkan oleh 

komunikan, maka sebagai komunikator, kita akan dapat langsung 

mengetahui apakah tujuan dari pesan kita tersampaikan atau tidak. Apakah 

umpan balik itu berupa respon negatif ataupun respon positif. Contoh kecil 

ketika kita berceramah atau berpidato di depan khalayak umum. Maka kita 

akan dapat melihat reaksi apa saja yang dilakukan oleh nasabah di depan 

kita. Mungkin ada yang tekun memperhatikan, ada yang mengobrol 

dengan teman di sampingnya, ada yang menguap karena bosan, atau 

melakukan interupsi atas apa yang kita sampaikan. Semua perilaku atau 

reaksi yang dilakukan oleh penonton di depan kita merupakan umpan 

balik yang langsung diberikan kepada kita sebagai komunikator. Orang 

yang mendengarkan dengan tekun mungkin memberikan respon positif 

sedangkan yang mengobrol dengan teman di sampingnya memberikan 

respon negatif. Namun, kesimpulan ini tidak kaku. Artinya, mungkin 

tubuh orang yang „kelihatan‟ tekun mendengarkan, berada di depan kita, 

sedangkan pikirannya jauh berada di luar sana. Namun sebaliknya, orang 

yang mengobrol dengan temannya, mungkin sedang asyik berdiskusi 
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tentang apa yang kita sampaikan. Bahkan, diam pun bisa disebut sebagai 

umpan balik yang menandakan dua hal, apakah ia mengerti atau tidak 

sama sekali. Bila komunikasi memungkinkan para partisipannya untuk 

saling berhadapan wajah (face to face) maka feedback yang paling 

mendasar adalah tatapan mata (eyes contact). Mata yang menatap 

komunikator menunjukkan bahwa (para) komunikan benar-benar 

memperhatikannya. Ini tentu saja berlangsung secara dua arah. Artinya 

agar seorang komunikan menatap mata seorang komunikator, ia harus 

terlebih dahulu menatap mata-nya. Selain itu, ini harus dilakukan dengan 

sewajar / se-natural mungkin. Secara naluriah, bila kita berbicara secara 

tatap muka dengan seseorang, kita akan melakukan itu. Dalam konteks 

komunikasi dengan sekelompok orang / komunikasi kelompok, 

komunikator sebaiknya menjadi pihak yang mengambil inisiatif 

melakukan ini. Ia hendaknya membagi tatapan matanya kepada semua 

pihak yang hadir, tidak pada seseorang atau sekelompok orang saja. Ini 

sangat penting untuk membantu menciptakan suasana yang efektif bagi 

pencapaian tujuan komunikasi. Dengan penjelasan di atas maka dapat 

dikatakan bahwa fungsi feedback adalah sebagai mekanisme kendali untuk 

mengetahui apakah perilaku komunikasi seorang komunikator telah efektif 

untuk mencapai sasarannya. 
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C. Proses Komunikasi  

Proses komunikasi terbagi menjadi dua tahap, yakni secara primer dan 

secara sekunder (Effendy, 20011:11-19) 

a. Proses komunikasi secara primer 

Proses komunikasi secara primer adalah proses penyampaian pikiran atau 

perasaan seseorang kepada orang lain dengan menggunakan lambang 

(symbol) sebagai media. Lambang sebagai media primer dalam proses 

komunikasi adalah bahasa, kial, isyarat, gambar, warna, dan lain 

sebagainya yang secara langsung mampu “ menerjemahkan “ pikiran atau 

perasaan komunikator kepada komunikan.  

Wilbur Schramm, seorang ahli komunikasi kenamaan, dalam karyanya, 

“Comunication Reserch in the United States”, menyatakan bahwa 

komunikasi akan berhasil apabila pesan yang disampaikan oleh 

komunikator cocok dengan kerangka acuan (frame of reference), yakni 

paduan pengalaman dan pengertian (collection of experience and 

meanings) yang pernah diperoleh komunikan. 

b. Proses komunikasi secara sekunder 

Proses komunikasi secara sekunder adalah proses penyampaian pesan oleh 

seseorang kepada orang lain dengan menggunakan alat atau sarana sebagai 

media kedua setelah memakai lambang sebagai media pertama.  

Seorang konikator menggunakan media kedua dalam melancarkan 

komunikasinya karena komunikan sebagai sasarannya berada ditempat 

yang relative jauh atau jumlahnya banyak. Surat, telepon, surat kabar, 
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majalah, , televisi, film, dan banyak lagi media kedua yang sering 

digunakan dalam komunikasi. 

Pentingnya peranan media, yakni media sekunder, dalam proses 

komunikasi disebabkan oleh efisiensinya dalam mencapai komunikan. 

Suratkabar, , atau televisi misalnya, merupakan media yang efesien dalam 

mencapai komunikan dalam jumlah banyak. 

 

D. Fungsi komunikasi 

Fungsi komunikasiadalah: 

a. Kendali : komunikasi bertindak untuk mengendalikan prilaku anggota 

dalam beberapa cara, setiap organisasi mempunyai wewenang dan garis 

panduan formal yang harus dipatuhiolehkaryawan. 

b. Motivasi : komunikasi membantu perkembangan motivasi dengan 

menjelaskan kepada para karyawan apa yang harus dilakukan 

bagaimana mereka bekerja baik dan apa yang dapat dikerjakan untuk 

memperbaiki kinerja jika itu di bawah standar. 

c. Pengungkapan emosional : bagi banyak karyawan kelompok kerja 

mereka merupakan sumber utama untuk interaksi sosial, komunikasi 

yang terjadi di dalam kelompok itu merupakan mekanisme 

fundamental dengan mana anggota-anggota menunjukkan kekecewaan 

dan rasa puas mereka oleh karena itu komunikasi menyiarkan 

ungkapan emosional dari perasaan dan pemenuhan kebutuhan sosial. 
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d.  Informasi : komunikasi memberikan informasi yang diperlukan 

individu dan kelompok untuk mengambil keputusan dengan 

meneruskan data guna mengenai dan menilai pilihan-pilihan alternatif 

(Robbins, 2002 : 310-311). 

 

E.Bentuk-bentuk komunikasi 

Bentuk-bentuk komunikasi dapat dijabarkan sebagai berikut : 

a.Komunikasi vertical 

Komunikasi vertikal adalah komunikasi dari atas ke bawah dan 

dari bawah ke atas atau komunikasi dari pimpinan ke bawahan dan 

dari bawahan ke pimpinan secara timbal balik. 

b. Komunikasi antar pribadi 

Komunikasi antar pribadi adalah komunikasi secara mendatar, 

misalnya komunikasi antara karyawan dengan karyawan dan 

komunikasi ini sering kali berlangsung tidak formal yang berlainan 

dengan komunikasi vertikal yang terjadi secara formal. 

c. Komunikasi diagonal 

Komunikasi diagonal yang sering juga dinamakan komunikasi 

silang yaitu seseorang dengan orang lain yang satu dengan yang 

lainnya berbeda dalam kedudukan dan bagian (Effendy, 2000: 17) 
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F. Komunikasi antar pribadi 

komunikasi antarpribadi merupakan proses pengiriman dan penerimaan 

pesan–pesan antara dua orang atau diantara sekelompok kecil orang dengan 

beberapa efek dan beberapa umpan balik sekaligus. Komunikasi antarpribadi 

sebenarnya merupakan suatu proses sosial dimana orang-orang yang terlibat di 

dalamnya saling mempengaruhi. Proses saling mempengaruhi ini merupakan 

suatu proses bersifat psikologis dan karenanya juga merupakan permulaan dari 

ikatan psikologis antarmanusia yang memiliki suatu pribadi. 

Komunikasi antar pribadi adalah pertukaran pesan diantara orang-orang 

yang sama tingkatan otoritasnya didalam organisasi. Komunikasi antar pribadi 

mempunyai tujuan tertentu di antaranya adalah sebagai berikut: 

a. Mengkoordinasikan tugas-tugas 

b. Saling membagi informasi untuk perencanaan dan aktivitas 

c. Memecahkan masalah yang timbul diantara orang-orang yang berbeda 

dalam tingkat yang sama 

d. Menyelesaikan konflik diantara anggota yang ada dalam bagian 

organisasi dan juga antara bagian dengan bagian lainnya 

e. Menjamin pemahaman yang sama 

f. Mengembangkan sokongan interpersonal (Muhammad, Arni 

2001:121). 

Beberapa peranan yang disumbangkan oleh komunikasi antarpribadi 

dalam rangka menciptakan kebahagiaan hidup manusia, yakni:  
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1. Komunikasi antarpribadi membantu perkembangan intelektual dan 

sosial kita. Perkembangan kita sejak masa bayi sampai masa dewasa 

mengikuti pola semakin meluasnya ketergantungan kita pada orang 

lain. Diawali dengan ketergantungan atau komunikasi yang intensif 

dengan ibu pada masa bayi, lingkaran ketergantungan atau komunikasi 

itu menjadi semakin luas dengan bertambahnya usia kita. Bersamaan 

proses itu, perkembangan intelektual dan sosial kita sangat ditentukan 

oleh kualitas komunikasi kita dengan orang lain. 

2. Identitas atau jati diri kita terbentuk dalam dan lewat komunikasi 

dengan orang lain. Selama berkomunikasi dengan orang lain, secara 

sadar maupun tidak sadar kita mengamati, memperhatikan dan 

mencatat dalam hati semua tanggapan yang diberikan oleh orang lain 

terhadap diri kita. Kita menjadi tahu bagaimana pandangan orang lain 

itu tentang diri kita. Berkat pertolongan komunikasi dengan orang lain 

kita dapat menemukan diri, yaitu mengetahui siapa diri kita 

sebenarnya. 

3. Dalam rangka memahami realitas di sekeliling kita serta menguji 

kebenaran kesan-kesan dan pengertian yang kita miliki tentang dunia 

di sekitar kita, kita perlu membandingkannya dengan kesan-kesan dan 

pengertian orang lain dan realitas yang sama. Tentu saja 

pembandingan sosial semacam itu hanya dapat kita lakukan lewat 

komunikasi dengan orang lain. 



26 
 

4. Kesehatan mental kita sebagian besar juga ditentukan oleh kualitas 

komunikasi atau hubungan kita dengan orang lain, terlebih orang-

orang yang merupakan tokoh-tokoh signifikan (significant figures) 

dalam hidup kita. Bila hubungan kita dengan orang lain diliputi 

berbagai masalah, maka tentu kita akan menderita, merasa sedih, 

cemas, frustrasi. Bila kemudian kita menarik diri dan menghindar dari 

orang lain, maka rasa sepi dan terasing yang mungkin kita alami pun 

tentu akan menimbulkan penderitaan, bukan hanya penderitaan 

emosional atau batin, bahkan mungkin juga penderitaan fisik. 

(Supratiknya, 2003: 9-10) 

 

G. Metode komunikasi antar pribadi 

Bentuk komunikasi antar pribadi yang paling umum mencakup semua 

jenis kontak antarpersona.Bahkan bentuk komunikasi antar pribadi tertulis 

cenderung menjadi lebih lazim. Komunikasi antar pribadi paling sering terjadi 

dalam rapat komisi, interaksi pribadi, selama waktu istirahat,obrolan ditelepon, 

memo dan catatan, kegiatan sosial dan lingkaran kualitas adalah sebuah kelompok 

pekerja sukarela yang berbagi wilayah tanggung jawab. Yang penting, kelompok 

ini adalah kelompok kerja biasa yang membuat atau memperbaiki sebagian 

produk.Para anggota kelompok mengadakan pertemuan setiap minggu untuk 

berdiskusi, menganalisis, dan mengemukakan gagasan untuk menyempurnakan 

pekerjaan mereka. Mereka dilatih dalam penggunaan prosedur dan teknik-teknik 

khusus pemecahan masalah, seperti diagram sebab-dan akibat, diagram Pareto 
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atau grafik lajur yang datanya disusun menurut urutan kepentingan, histogram, 

daftar pemeriksaan, dan grafik-grafik. Pemimpin kelompok kualitas dilatih alam 

keahlian kepemimpinan, metode pengajaran orang dewasa, dan teknik-teknik 

motivasidan komunikasi.Pertemuan kelompok kualitas dilaksanakan pada waktu 

kerja dan ditempat kerja.Lingkaran kualitas umumnya diberi tanggung jawab 

penuh untuk mengenali dan memecahkan masalah (Yager, 1980). 

Komunikasi antarpribadi dari mereka yang saling mengenal lebih bermutu 

karena setiap pihak mengetahui secara baik tentang lika-liku hidup pihak lain, 

pikiran dan pengetahuannya, perasaannya, maupun menanggapi tingkah laku 

seseorang. Mereka yang sudah saling mengenal secara mendalam memiliki 

interaksi komunikasi yang lebih baik daripada yang belum mengenal. 

Kesimpulannya bahwa jika hendak menciptakan suatu komunikasi antarpribadi 

yang lebih bermutu maka harus didahului dengan suatu keakraban. 

Dibandingkan dengan bentuk-bentuk komunikasi lainnya, komunikasi 

antarpribadi dinilai paling ampuh dalam kegiatan mengubah sikap, kepercayaan, 

opini, dan perilaku komunikan. Alasannya adalah komunikasi antarpribadi 

umumnya berlangsung secara tatap muka (face-to-face). Oleh karena itu individu 

(komunikator) dengan individu (komunikan) saling bertatap muka, maka 

terjadilah kontak pribadi (personal contact); pribadi komunikator menyentuh 

pribadi komunikan. Ketika komunikator menyampaikan pesan, umpan balik 

berlangsung seketika (immediate feedback); komunikator mengetahui pada saat 

itu tanggapan komunikan terhadap pesan, ekspresi wajah, dan gaya bicara 

komunikator. Apabila umpan baliknya positif, artinya tanggapan komunikan 
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menyenangkan komunikator, sehingga komunikator mempertahankan gaya 

komunikasinya; sebaliknya jika tanggapan komunikan negatif, komunikator harus 

mengubah gaya komunikasinya sampai berhasil. 

Oleh karena keampuhan dalam mengubah sikap, kepercayaan, opini, dan 

perilaku komunikan itulah maka bentuk komunikasi antarpribadi acapkali 

dipergunakan untuk melancarkan komunikasi persuasif (persuasive 

communication) yakni suatu teknik komunikasi secara psikologis manusiawi yang 

sifatnya halus, luwes berupa ajakan, bujukan atau rayuan. (Effendy, 2003:61) 

Adapun fungsi komunikasi antarpribadi ialah berusaha meningkatkan 

hubungan insan (human relations), menghindari dan mengatasi konflik-konflik 

pribadi, mengurangi ketidakpastian sesuatu, serta berbagi pengetahuan dan 

pengalaman dengan orang lain. Melalui komunikasi antarpribadi, individu dapat 

berusaha membina hubungan yang baik dengan individu lainnya, sehingga 

menghindari dan mengatasi terjadinya konflik-konflik di antara individu-individu 

tersebut. 

Konsep diri adalah pandangan dan perasaan individu tentang dirinya. 

Konsep diri adalah pandangan dan perasaan kita tentang diri kita. Konsep diri 

yang positif, ditandai dengan lima hal, yaitu: yakin akan kemampuan mengatasi 

masalah; merasa setara dengan orang lain; menerima pujian tanpa rasa malu; 

menyadari bahwa setiap orang mempunyai berbagai perasaan, keinginan dan 

perilaku yang tidak seluruhnya disetujui oleh masyarakat; mampu memperbaiki 

dirinya karena ia sanggup mengungkapkan aspek-aspek kepribadian yang tidak 
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disenanginya dan berusaha mengubah. Konsep diri merupakan faktor yang sangat 

menentukan dalam komunikasi antarpribadi 

 

H. Ciri-Ciri Komunikasi Antar Pribadi 

Menurut De Vito (1991:13) ada 5 ciri-ciri komunikasi antarpribadi yang 

umum yaitu sebagai berikut: 

1. Keterbukaan (Openess) 

Komunikator dan komunikan saling mengungkapkan ide atau gagasan 

bahkan permasalahan secara bebas dan terbuka tanpa ada rasa malu. 

Keduanya saling mengerti dan memahami pribadi masing-masing. 

2. Empati (Emphaty) 

Komunikator dan komunikan merasakan situasi dan kondisi yang dialami 

mereka tanpa berpura-pura dan keduanya menanggapi apa-apa saja yang 

di komunikasikan dengan penuh perhatian. Empati merupakan 

kemampuan seseorang untuk memproyeksikan dirinya kepada peranan 

orang lain. Apabila komunikator atau komuniakan mempunyai 

kemampuan untuk melakukan empati satu sama lain, kemungkinan besar 

akan terjadi komunikasi yang efektif 

3. Dukungan (Supportiveness) 

Setiap pendapat atau ide serta gagasan yang disampaikan akan 

mendapatkan dukungan dari pihak-pihak yang berkomuniaksi. Dukungan 

membantu seseseorang untuk lebih bersemangat dalam melaksanakan 

aktivitas serta meraih tujuan yang diharapkan. 
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4. Rasa Positif (Possitivenes) 

Apabila pembicaraan antara komunikator dan komunikan mendapat 

tanggapan positif dari kedua belah pihak, maka percakapan selanjutnya 

akan lebih mudah dan lancar. Rasa positif menjadikan orang-orang yang 

berkomunikasi tidak berprasangka atau curiga yang dapat menganggu 

jalinan komunikasi. 

5. Kesamaan (Equality) 

Komunikasi akan lebih akrab dan jalinan pribadi akan menjadi semakin 

kuat apabila memiliki kesamaan tertentu antara komunikator dan 

komunikan dalam hal pandangan, sikap, kesamaan ideologi dan lain 

sebagainya. 

 

I. Tujuan komunikasi antar pribadi 

Penelitian dan pengalaman mengatakan bahwa komunikasi antar pribadi 

muncul paling sedikit karena enam alasan berikut: 

a. Untuk mengkoordinasikan penugasan kerja. Para anggota bagian 

pelatihan dan pengembangan memiliki kegiatan pelatihan utama untuk 

mengatur dan menyampaikan.Mereka harus saling bertemu untuk 

mengkoordinasikan pembagian tugas. 

b. Berbagi informasi mengenai rencana dan kegiatan. Bila gagasan dari 

beberapa orang menjanjikan hasil yang lebih baik dari pada gagasan 

satu orang, komunikasi antar pribadi menjadi amat penting. Dalam 

menciptakan rancangan suatu program pelatihan atau kampanye 
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hubungan masyarakat, anggota-anggota suatu bagian mungkin perlu 

berbagi informasi mengenai rencana-rencana mereka dan apa yang 

akan mereka kerjakan. 

c. Untuk memecahkan masalah. Baru-baru ini tiga mahasiswa ditempat 

terpencil ditugaskan dissebuah lokasi umum yang sama. Mereka 

bertemu dan terlibat dalam komunikasi antar pribadidengan tujuan 

untuk mengurangi jumlah perjalanan yang tidaak perlu dan berbagi 

tunpang kendaraan.mereka mampu mengurangi biaya daan bekerja 

bersama untuk melaksanakan tugas-tugas organisasi dengan kesulitan 

yang lebih sedikit. 

d. Untuk memperoleh pemahaman bersama. Bila diusulkan perubahan-

perubahan sebagai persyaratan untuksuatu bidang studi utama 

akademik, dosen-dosen harus bekerja bersama-sama untuk 

menghasilkan suatu pemahaman bersama mengenai perubahan apa 

yang harus dibuat. Pertemuan pembicaraan diantara dosen-dosen yang 

tingkat organisasinya samadan di jurusan yang sama, amat penting 

untuk mencapai pemahaman bersama. 

e. Untuk mendamaikan, berunding, dan menengahi perbedaan. Individu-

individu sering mengembangkan pilihan dan prioritas yang akhirnya 

menimbulkan ketidaksepakatan.Bila hal ini terjadi, komunikasi antar 

pribadi diantara para anggota unit kerja merupakan hal pokok dalam 

mendamaikan perbedaan perlu dirundingkan dan didamaikan.Hanya 
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dengan melalui komunikasi antar pribadiprioritas dapat disesuaikan 

dan konflik diselesaikan. 

f. Untuk menumbuhkan dukungan antarpersona. Karena kita memakai 

sejumlah besar waktu kita untuk berinteraksi dengan orang lain dalam 

pekerjaan, kita semua –sampai tingkat tertentu- memperoleh dukungan 

antarpersona dari rekan-rekan kita. Kebanyakan komunikasi antar 

pribadi kita bertujuan untuk memperkuat ikatan dan hubungan 

antarpersona.Para pegawai sering makan siang bersama dan bertemu 

pada waktu istirahat untuk memperkuat hubungan 

antaroersona.Komunikasi antar pribadi memegang peranan penting 

dalam pembinaan hubungan diantara para pegawai dan mendorong 

terciptanya unit kerja yang padu. Para pegawai yang tingkatnya sama, 

yang sering berinteraksi, tampak lebih sedikit mengalami kesulitan 

dalam memahami satu sama lainnya. Interaksi antar sejawat 

menghasilkan dukungan emosional dan psikologis. 

 

I. Masalah dalam komunikasi antar pribadi 

Komunikasi antar pribadi sangat penting untuk koordinasipekerjaan antara 

bagian-bagian dalam organisasi.Akan tetapi bagian-bagian itu sendiri mungkin 

menghalangi komunikasi antar pribadi.Kahn dan Katz mengatakan bahwa 

organisasi yang agak lebih otoriter mengontrol dengan ketat komunikasi antar 

pribadi ini.Makin tinggi tingkat pimpinan makin banyak informasi tentang 

bagian-bagian yang dibawah kontrol nya dan makin rendah tingkat pimpinan 
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makin sedikit informasi yang dikenalnya atau yang hanya berkenan dengan 

bagiannya saja.Keterbatasan informasi menambahkan kekuasaan bagi pimpinan 

untuk berkuasa.Dengan meningkatkan keterbatasan komunikasi antar pribadi 

bawahan menjadi tergantung kepada informasi yang disampaikan secara 

vertical.Pemerintahan yang otoriter adalah contoh yang ekstrem yang mengontrol 

komunikasi antar pribadi. 

 Sebaliknya dapat pula dilihat bahwa komunikasi antar pribadi berkembang 

serta tidak terkontrol. Karena struktur organisasi mempunyai lebih banyak bagian-

bagian dan setiap individu makin mempunyai spesialisasi tertentu, kebutuhan 

akan koordinasi bagian-bagian menambah komunikasi antar pribadi. Komunikasi 

antar pribadi bertambah karena kekuasaan atau otoritas sentralisasi menjadi 

berkurang. Bila karyawan tidak mengajukan pertanyaan dalam pelaksanaan 

tugasnya dan tidak ada pula masalah yang akan dipecahkannya, maka 

pembicaraan mereka sambil bekerja tidaklah menyangkut hal-hal formal lagi, 

tetapi sudah beralih kepada pembicaraan yang tidak relevan dengan tugas-

tugasnya. 
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BAB III 

PERSIAPAN DAN PELAKSANAAN PENELITIAN 

 

A. Jenis penelitian 

  Metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif dengan analisis 

kualitatif yaitu prosedur pemecahan masalah yang diteliti dengan pengamatan 

dengan cara menggambarkan keadaan objek penelitian pada saat sekarang, 

berdasarkan fakta-fakta yang nampak atau sebagaimana adanya. 

  Menurut Sugiyono (2012: 13) penelitian deskriptif yaitu, penelitian yang 

dilakukan untuk mengetahui nilai variabel mandiri, baik satu variabel atau lebih 

(independen) tanpa membuat perbandingan, atau menghubungkan dengan variabel 

yang lain. 

 Menurut Sugiyono (2009:15) penelitian kualitatif adalah suatu metode 

penelitianyang berlandaskan pada filsafat postpositivisme, digunakan untuk 

meneliti pada kondisi objek yang alamiah dimana peneliti adalah sebagai 

instrumen kunci. 

Agar penelitian dapat memenuhi kriteria ilmiah maka cara-cara yang digunakan 

untuk mengumpulkan data sampai analisis data, diusahakan tidak menyimpang 

dari ketentuan-ketentuan metode yang ada. Sesuai dengan perubahan metode dan 

prosedur penelitian ini, maka akan dibahas tentang jenis penelitian, populasi, jenis 

data, teknik pengumpulan data  dan analisis data. 
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B. Kerangka Konsep  

Konsep yang akan dibahas dalam penelitian ini adalah bagaimana 

komunikasi antar pribadi agen PT. Asuransi Utama Allianz dalam 

mempromosikan produk rumahku plus. Agar konsep tersebut dapat dijelaskan 

maka kerangka konsep dirangkum dalam sebuah gambar yang mewakili pola 

pemikiran sebagai berikut:  

 

 

 

 

 

 

 

 

3. Definisi Konsep 

Konsep adalah istilah atau definisi yang akan digunakan untuk 

menggambarkan secara abstrak kejadian, keadaan kelompok atau individu yang 

menjadi pusat penelitian ilmu sosial. 

Dari uraian di atas digunakan konsep pemikiran untuk mempersempit 

penelitian yang akan diteliti. Peran Komunikasi. 

1. Keterbukaan 

2. Empati 

3. Sikap Mendukung 

Komunikasi  
antar pribadi Agen Alianz 

Produk Rumah Plus 

 

1. Keterbukaan 

2. Empati 

3. Dukungan 

4. Kepositifan 

5. Kesamaan 

Dalam Mempromosikan 

Produk Rumah Plus  

1. Percaya diri 

2. Mengenalkan prduk 

3. Menginformasikan 

keunggulan produk 

4. Memberikan respon 

atas pertanyaan 

nasabah 

5. Mampu meyakinkan 

nasabah 
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4. Sikap Positif 

5. Kesamaan 

 

4. Kategorisasi 

Kategorisasi menunjukkan bagaimana caranya mengukur suatu variabel 

penelitian sehingga dapat diketahui apa yang menjadi tolak ukur dalam 

menganalisis data dari suatu penelitian. 

Kategorisasi dalam penelitian ini adalah komunikasi dalam meningakatkan 

kepuasan yaitu: 

Kategorisasi Indikator 

Komunikasi Antar Pribadi 1. Keterbukaan 

2. Empati 

3. Dukungan 

4. Kepositifan 

5. Kesamaan 

Dalam Mempromosikan 1. Media pemasaran 

2. Pelayanan 

3. Pemasaran langsung 

4. Door to door 

 

5. Teknik pengumpulan Data 

Untuk kelancaran dalam pelaksanaan kegiatan penelitian, peneliti merasa 

perlu memperoleh data-data yang dapat memudahkan peneliti melakukan 

penelitian. Sumber data penelitian ini didapatkan melalui data primer dan data 

sekunder. 

 

 

 



37 
 

a. Data Primer  

Data primer yaitu data yang berdasarkan pada pemilihan langsung pada 

objek yang diteliti untuk memperoleh data primer dapat dilakukan dengan cara 

sebagai berikut: 

1) Dokumentasi, yaitu pengumpulan data-data, berupa dokumen-

dokumen yang ada pada instansi yang bersangkutan. 

2) Wawancara yang mendalam (Deep Interview) yakni metode untuk 

mengumpulkan data dengan cara mengajukan pertanyaan yang sudah 

disusun kepada informan-informan. Dalam penelitian ini informan 

yang digunakan sebagai narasumber adalah :  

a) Pimpinan PT. Allianz. 

b) Agen PT. Allianz 

c) Nasabah 

b. Data Sekunder  

Data sekunder merupakan bahan-bahan yang memberikan penjelasan 

mengenai bahan-bahan berupa: Dokumen, buku-buku, jurnal, makalah, artikel dan 

berbagai tulisan lainnya yang menyangkut dengan penulisan ini. 

 

6. Teknik Analisa Data 

Data dalam metode Kualitatif mencerminkan interpretasi yang dalam dan 

menyeluruh atas fenomena tertentu. Data dikelompokkan dalam kelas-kelas tidak 

menurut angka-angka. Maleong dalam Kriyantono(2007:163)mendefinisikan 

analisis data sebagai proses pengorganisasian dan mengurutkan data kedalam 
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pola, kategori dan satuan uraian dasar dapat ditemukan tema dan dapat 

dirumuskan hipotesis kerja seperti yang disarankan oleh data.  

Data yang diperoleh dari lapangan dilakukan analisis melalui tahap-

tahap sebagai berikut: 

1) Reduksi Data (Data reduction): Mereduksi data berarti merangkum 

memilih hal-hal yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, 

dicari tema dan polanya. Dengan demikian data yang telah direduksi akan 

memberikan gambaran yang lebih jelas, dan mempermudah peneliti untuk 

melakukan pengumpulan data selanjutnya dan mencarinya bila diperlukan. 

(Sugiyono, 2010: 63). 

2) Pengumpulan Data (Data collection): Data yang dikelompokkan 

selanjutnya disusun dalam bentuk narasi-narasi, sehingga berbentuk 

rangkaian informasi yang bermakna sesuai dengan masalah penelitian. 

3) Penyajian Data (Data Display): Melakukan interpretasi data yaitu 

menginterpretasikan apa yang telah diinterpretasikan informan terhadap 

masalah yang diteliti 

4) Penarikan Kesimpulan (Conclusion Drawing/verification): Pengambilan 

kesimpulan berdasarkan susunan narasi yang telah disusun pada tahap 

ketiga, sehingga dapat memberi jawaban atas masalah penelitian. 

5) Evaluasi:  Melakukan verifikasi hasil analisis data dengan informan, yang 

didasarkan pada kesimpulan tahap keempat.  Tahap ini dimaksudkan untuk 

menghindari  kesalahan  interpretasi  dari  hasil  wawancara dengan  
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sejumlah informan yang dapat mengaburkan makna persoalan sebenarnya 

dari fokus penelitian. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Hasil Penelitian 

Hasil penelitian merupakan bagian dari tahap penelitian kualitatif yang 

berguna untuk menelaah semua data yang diperoleh peneliti. Dalam penelitian ini 

penulis mengambil judul Komunikasi Interpersonal Agen Asuransi Allianz Dalam 

Membawakan Program Kredit Rumah Plus. Dari hasil penelitian yang dilakukan 

penulis adalah bentuk wawancara dan kemudian hasil dari wawancara tersebut 

penulis menganalisis dalam bentuk penjelasan berupa narasi. Penulis juga 

menjelaskan maksud dari pertanyaan yang diajukan kepada informan agar 

informan menjadi lebih memahami pertanyaan penulis. Penulis juga memeberikan 

kebebasan kepada informan untuk memberikan jawabannya atas pertanyaan 

penulis dan penulis tidak pernah menilai benar atau salah jawaban atas pertanyaan 

yang diberikan. Dari penelitian yang dilakukan selama di Kantor Allianz Medan 

menghasilkan hasil sebagai berikut, yaitu ada 3 informan, 1 orang Kepala 

Program Kredit Rumah Plus dan 2 orang Agen Asuransi Allianz tersebut : 

Informan 1 

Nama    : Thia Thria 

Jenis Kelamin  :Perempuan 

Jabatan   :Kepala Program Kredit Rumah Plus 

Umur    :26 tahun 

Waktu Wawancara  :Kamis, 14 September 2018 
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Lokasi Wawancara  : Starbucks Hermes Medan 

1. Bagaimana Kepala Program Kredit Rumah Plus menyeleksi 

kemampuan seorang Agen Kredit Rumah Plus Allianz untuk 

membawakan Program Kredit Rumah Plus ? 

Jawab : Cara pd menyeleksi kemampuan seorang Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz untuk membawakan Program Kredit Rumah Plus adalah Agen Kredit 

Rumah Plus Allianz harus bisa membuat nasabahnya terhanyut terbawa dalam 

suasana yang diciptakannya dan menyentuh perasaan nasabah seperti 

ekspresif, antusias, smiling voice, punch line, theater of mind, kreatif , out of 

the box, team work, simpati, dan empati, dan berawawasan luas. 

2. Apakah Kepala Program Kredit Rumah Plus memberikan pelatihan 

teknik komunikasi serta trainning kepada Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz ? 

Jawab : Tentu saja, Agen Kredit Rumah Plus Allianz  harus menguasai teknik 

komunikasi bukan hanya asal ucap, untuk teknik komunikasi yang diberikan 

biasanya seperti natural voice, ceria, suara diafragma, konfersasional, senyum, 

atur nafas, mental image atau visual lize, konsentrasi, eye contact, gesture, 

jeda, infleksi, intonasi, aksentuasi, speed. Sedangkan untuk trainning, hal yang 

dilakukan mencakup scripting, olah vokal, olah fisik. 

3. Pelatihan seperti apa yang di berikan kepada Agen Kredit Rumah 

Plus Allianz agar pandai dalam berbicara dengan lancar ? 

Jawab : Hal yang dilakukan adalah dengan cara Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz membuat script dan membaca script tersebut secara berulang-ulang 
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sampai si Agen Kredit Rumah Plus Allianz terbiasa untuk berbicara tanpa 

menggunakan script. 

4. Apa yang menjadi tolak ukur kepandaian seorang Agen Kredit 

Rumah Plus Allianz dalam berbicara dengan lancar ? 

Jawab : Agen Kredit Rumah Plus Allianz harus bisa membawakan program 

tersebut sesuai dengan konsep yang diinginkan oleh Kepala Program Kredit 

Rumah Plusnya. 

5. Apakah ada kemahiran khusus untuk Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz sehingga layak membawakan Program Kredit Rumah Plus ? 

Jawab: Ada, tergantung dari kebutuhhan Program Kredit Rumah Plus tersebut. 

Contohnya seperti lajang show yang berkonsep lucu, informatif, dan membuat 

si nasabah semangat di pagi hari.” Maka kedua Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz tersebut harus punya kemahiran khusus untuk bisa bebicara, melucu, 

menjadi informatif, dan menjadi penyemangat untuk sinasabah. 

6. Apakah Kepala Program Kredit Rumah Plus memberikan standar 

kelayakan informasi yang akan disiarkan oleh Agen Kredit Rumah 

Plus Allianz ? 

Jawab : Tentu saja Kepala Program Kredit Rumah Plus mempunyai 

standarisasi kelayakan informasi yang diberikan oleh Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz, dalam hal ini most fm merupakan n bersegmen anak muda, maka 

informasi yang diberikan haruslah seputar dunia anak muda, ringan, tanpa ada 

unsur politik, seks, dan sara. 
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Informan 2 

Nama   : Ejathino 

Jenis Kelamin : Laki-Laki 

Jabatan  : Agen Asuransi Allianz 

Umur   : 25 tahun 

Waktu Wawancara : Senin, 28 September 2019 

Lokasi Wawancara : Kantor Allianz Medan  

1. Apakah Agen Kredit Rumah Plus Allianz harus mampu memasarkan dan 

mengkomunikasikannya ? 

Jawab : Agen Kredit Rumah Plus Allianz harus mampu menulis naskah atau 

script karna Agen Kredit Rumah Plus Allianz benar-benar harus 

menyampaikan informasi yang update ke nasabah, jadi sebenarnya adalah 

script itu yang paling vital, yang paling penting untuk Agen Kredit Rumah 

Plus Allianz supaya bisa menyampaikan segala macam informasi ke nasabah. 

2. Bagaimana cara melatih kemampuan Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz dalam memasarkan dan mengkomunikasikannya ? 

Jawab : Jadi didalam dunia Agen Kredit Rumah Plus Allianzan ada yang 

namnaya script writing, kemampuan Agen Kredit Rumah Plus Allianz untuk 

menulis script atau naskah dan diubah bahasanya semudah mungkin untuk 

nasabah mendengar supaya gak bosen. 

3. Apa yang menjadi panduan Agen Kredit Rumah Plus Allianz dalam 

memasarkan? 
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Jawab : Banyak yang bisa menjadi panduan Agen Kredit Rumah Plus Allianz 

dalam menulis naskah atau script yang pertama itu. Pengalaman disekitar atau 

pandangan disekitar yang bisa dijadikan bahan info siaran, contohnya kayak 

info traffic, kayakkecelakaan, kayak kebakaran dan itu emang bener-bener 

teradi didepan mata kita atau didepan mata Agen Kredit Rumah Plus Allianz, 

dan kemudian disampaikan ke nasabah. Yang kedua panduan Agen Kredit 

Rumah Plus Allianz dalam menulis naskah itu bisa dari social media apapun 

itu baik facebook, instagram, twitter bahkan skype sekalipun itu bisa dijadikan 

info untuk nasabah. 

4. Apakah Agen Kredit Rumah Plus Allianz harus sanggup menciptakan 

komunikasi dengan rekan Agen Kredit Rumah Plus Allianz dan para 

nasabah ? 

Jawab : Ya, harus sanggup menciptakan komunikasi dengan rekan Agen 

Kredit Rumah Plus Allianz dan para nasabah, contohnya kalo misalnya siaran 

dua orang, nah disitu kita harus bisa bangun chemistry dengan rekan Agen 

Kredit Rumah Plus Allianz, karna kalau tidak adanya chemistry maka didalam 

obrolan yang akan disampaikan kenasabah menajdi kaku, dan harus bisa juga 

membangun komunikasi dengabn para nasabah, caranya memancing mereka 

untuk ikut serta didalam siaran, baik itu dari line telpon atau dari line 

whatsapp untuk berkomunikasi, sekedar request lagu ataupun bisa curhat 

kemudian siAgen Kredit Rumah Plus Allianz menyampaikan solusi ke para 

nasabah atas curhatan yang sudah diberikan dari line whatsapp atau line 

telpon. 
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5. Bagaimana cara seorang Agen Kredit Rumah Plus Allianz 

menciptakan komunikasi antara rekan Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz dan para nasabah ? 

Jawab : Cara Agen Kredit Rumah Plus Allianz menciptakan komunikasi 

antara rekan Agen Kredit Rumah Plus Allianz dan para nasabah bisa dari jalur 

online atau juga dari jalur offline. 

Kalau misalnya Agen Kredit Rumah Plus Allianz mempunyai karakter dalam 

siaran dan mudah dikenali oleh para nasabah, maka para nasabah akn 

sendirinya otomatis dekatdengan kita dan bisa juga membangun komunikasi 

antara rekan Agen Kredit Rumah Plus Allianz dan para nasabah diluar jalur  

seperti jalur offline kayak ketemu di satu tempat terus kita buat gathering 

sama-sama, terus kita buat jumpa fans, itu bisa lebih massif, lebih besar 

efeknya dalam berkomunikasi dengan mereka.” 

6. Apakah Agen Kredit Rumah Plus Allianz harus memiliki kemahiran 

khusus dalam menyampaikan informasi yang aktual ? 

Jawab : Agen Kredit Rumah Plus Allianz harus memiliki kemahiran khusus 

dalam menyampaikan informasi yang aktual ya itu benar sekali karena banyak 

informasi-informasi yang kita dapat dari sosial media itu sifatnya tidak mudah 

untuk didengar dan diserap secara cepat oleh para nasabah, nah disinilah tugas 

fungsi Agen Kredit Rumah Plus Allianz untuk mengubah kalimat informasi 

yang sudah didapat dengan kalimat sehari-hari supaya para nasabah enak 

mendengar dan mudah terserap dari informasi tersebut. 
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7. Dalam menyampaika informasi, apakah Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz harus mahir dalam public speaking ? 

Jawab : Oh ya jelas, karna public speaking itu berfungsi untuk membuat para 

nasabah semakin lekat dengan kita, ibaratnya kalo public speaking itu adalah 

jembatan untuk kita berkomunikasi dengan baik ke nasabah supaya nasabah 

emang bener-bener dekat walaupun hanya sebatas audio dan tidak sebatas 

visual begitu. 

8. Bagaimana cara Agen Kredit Rumah Plus Allianz menyampaikan 

informasi agar dapat diterima para nasabah ? 

Jawab : Cukup berikan informasi-informasi ringan yang mungkin luput dari 

para nasabah, bukan informasi yang berat semacam politik, agama, sar, antara 

suku agama gitu, pokoknya yang berat-berat gak usah, contohnya berikan info 

kayak tips cara memutihkan baju atau tips move on dari mantan, hal-hal yang 

kayak gitu yang kadang cepat lekat ditelinga nasabah. 

Informan 3 

Nama   : Anza Harahap 

Jenis Kelamin : Laki-Laki 

Jabatan  : Agen Asuransi Allianz 

Umur   : 24 tahun 

Waktu Wawancara : Selasa, 19 September 2019 

Lokasi Wawancara : Kantor Allianz Medan   
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1. Apakah Agen Kredit Rumah Plus Allianz harus mampu memasarkan dan 

mengkomunikasikannya ? 

Jawab : Ya semua Agen Kredit Rumah Plus Allianz itu awalnya memang 

harus pakai script dulu, kalau mereka itu jam terbangnya uda bisa mumpuni 

untuk bisa siaran tanpa script nah itu barubisa diaplikasikan di studio, tapi itu 

juga arus ada persetujuan dari Kepala Program Kredit Rumah Plus, kalau 

Kepala Program Kredit Rumah Plus tidak mengizinkan untuk tidak pakai 

script baru boleh, kalau masi pakai script ya harus pakai script, gak bisa ya 

sesuka hati aja, tergantung jam terbangnya dan tergantung cepat atau lambat 

sih progresnya. 

2. Bagaimana cara melatih kemampuan Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz dalam memasarkan dan mengkomunikasikannya ? 

Jawab : Sebenarnya cara melatih kemampuan Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz dalam menulis naskah atau script dan mengkomunikasikannya yang 

terpenting dia itu emang mau belajar dan perbanyak ngobrol, karna kan Agen 

Kredit Rumah Plus Allianz itu kebayakan ngobrol, terus kalau untuk menulis 

naskah biasanya banyak membaca aja dan mencari berita-berita yang up to 

date , terus kalaupun seandainya Agen Kredit Rumah Plus Allianz gak bisa 

mengkomunikasikannya itu biasanya punya cara-cara yang lain, biasanya 

ditandemin atau menjadi Agen Kredit Rumah Plus Allianz duo, jadi satu yang 

memberi jalan satu lagi yang nyamber-nyamber aja, biasanya kayak gitu sih 

sambil belajar. 
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3. Apa yang menjadi panduan Agen Kredit Rumah Plus Allianz dalam 

memasarkan? 

Jawab : Sebenarnya gak ada panduan ya Agen Kredit Rumah Plus Allianz 

dalam menulis naskah atau script itu biasanya bahasa-bahasanya tidak ada 

bahasa-bahasa yang baku tapi bahasa-bahasa yang benar-benar obrolan sehari-

hari, kalau bahasa baku itu biasanya terdengar aneh sih, api kalau bahasa 

obrolan nyampenya jauh lebih gampang ke nasabah. 

4. Apakah Agen Kredit Rumah Plus Allianz harus sanggup menciptakan 

komunikasi dengan rekan Agen Kredit Rumah Plus Allianz dan para 

nasabah ? 

Jawab : Ya harus dong, kalau misalnya dia itu gak bisa menciptakan 

komunikasi yang ada nanti komunikasinya satu arah, dan nanti juga orang 

yang dengar ngambang istilahnya, sebenarnya Agen Kredit Rumah Plus 

Allianznya ngomong apasih kok kayaknya gak dekat ya sama nasabah, 

biasanya kayak gitu sih. 

5. Bagaimana cara seorang Agen Kredit Rumah Plus Allianz 

menciptakan komunikasi antara rekan Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz dan para nasabah ? 

Jawab : Kalau untuk menciptakan komunikasi antar rekan itu biasanya harus 

ada trainningnya dulu, soalnya Agen Kredit Rumah Plus Allianz itukan harus 

disiapkan secara mateng bisa dibilang kayak gitu, tapi kalau untuk para 

nasabah itu biasanya mengambil kegiatan sehari-hari aja yang bener-bener 

dekat sama Agen Kredit Rumah Plus Allianz, kalau misalnya siang walaupun 
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klasik, Agen Kredit Rumah Plus Allianz itu biasanya ngingetin makan siang, 

hati-hati diajalan, itu bisa menciptakan komunikasi antara Agen Kredit Rumah 

Plus Allianz dan nasabah. 

6. Apakah Agen Kredit Rumah Plus Allianz harus memiliki kemahiran 

khusus dalam menyampaikan informasi yang aktual ? 

Jawab : Kalau itu ya pasti ya, Agen Kredit Rumah Plus Allianzkan gak boleh 

menyampaikan informasi yang mengada-ada, informasi yang belum tentu 

benar adanya, informasi yang hoaks.  termasuk salah satu media, jadikan 

media itu harus bener-bener actual, tajam, dan terepercaya. 

7. Dalam menyampaikan informasi, apakah Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz harus mahir dalam public speaking ? 

Jawab : Agen Kredit Rumah Plus Allianz harus mahir dalam public speaking 

dong, karna kunci dari siaran ya itu harus memiliki public speaking bagus, 

yang bisa membuat nasabah tidak mengganti channel siaran. 

8. Bagaimana cara Agen Kredit Rumah Plus Allianz menyampaikan 

informasi agar dapat diterima para nasabah ? 

Jawab : Biasanya setiap Agen Kredit Rumah Plus Allianz itu punya teknik 

sendiri dalam menyampaikan informasi, ada yang kemasannya lucu, ada 

kemasan yang serius tapi santai, ada Agen Kredit Rumah Plus Allianz yang 

benar-benar tegas, kalau gak cocok ya gak cocok menurut dia, kalau ada yang 

gak pas menurut dia langsung dibilangnya gak pas, tapi kebanyakan rata-rata 

Agen Kredit Rumah Plus Allianz itu menyampaikan informasi itu dengan cara 
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yang sederhana, cara yang lucu,cara yang ringan, dan semua Agen Kredit 

Rumah Plus Allianz juga punya caranya masing-masing. 

4.2 Pembahasan 

Berdasarkan hasil dari wawancara yang dilakukan oleh penulis yang 

didapatkan dari informasi yang diberikan oleh narasumber yang berjumlah 3 

narasumber yaitu Agen Asuransi Allianz dan Kepala Program Kredit Rumah Plus 

Most Fm. Penulis tidak menemukan hambatan dalam proses wawancara karena 

narasumber memberikan informasi secara jelas dan terbuka sehingga 

memudahkan penelitian untuk menganalisis jawaban atas pertanyaan yang 

diajukan. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa komunikasi interpersonal yang 

dilakukan Agen Asuransi Allianz Medan berjalan dengan efektif. Komunikasi 

interpersonal yang dilakukan sehari-hari bertujuan agar Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz mampu berkomunikasi antar rekan Agen Kredit Rumah Plus Allianz dan 

juga para nasabah dalam membawakan Program Kredit Rumah Plus. 

Komunikasi interpersonal adalah lebih daripada penyampaian informasi 

antara dua manusia. Sebaliknya, ini merupakan cara manusia memperoleh makna, 

identitas, dan hubungan – hubungan melalui komunikasi antarmanusia. 

Didalamkomunikasi interpersonal diperlukan metode untuk menyampaikan pesan 

agar pesan tersebut dapat dimengerti dan dipahami oleh komunikan. 

Kantor Allianz Medan merupakan  yang bersegmen anak muda. Maka 

informasi-informasi yang disampaikan merupakan informasi seputaran anak muda 

yang tidak mengandung unsur politik, sara, seks, dan agama.Agen Asuransi 
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Allianz Medan harus bisa membuat nasabahnya terhanyut terbawa dalam suasana 

yang diciptakannya dan menyentuh perasaan nasabah seperti ekspresif, antusias, 

smiling voice, punch line, theater of mind, kreatif , out of the box, team work, 

simpati, dan empati, dan berawawasan luas. Salah satu Program Kredit Rumah 

Plus  Most Fm yaitu Lajang Show yang tayang di jam 07.00 pagi sampai jam 

10.00 pagi ini berkonsep lucu, informatif, dan membuat si nasabah semangat di 

pagi hari. Program ini bertemakan 2 orang lelaki keren yang membawakan 

tersebut dengan unsur komedi. Maka kedua Agen Kredit Rumah Plus Allianz 

tersebut harus punya kemahiran khusus untuk bisa bebicara, melucu, menjadi 

informatif, dan menjadi penyemangat untuk si nasabah. 

Didalam komunikasi interpersonal seorang Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz  terlebih dahulu harus mengikuti training yang diberikan oleh Kepala 

Program Kredit Rumah Plus. Training yang diberikan adalah memasarkan lalu 

membacakan naskah tersebut secara berulang-ulang dan sampai pada akhirnya 

Agen Kredit Rumah Plus Allianz tersebut sudah terbiasa berbicara tanpa 

menggunakan naskah. Karena dengan terbiasanya menulis naskah dan 

mengkomunikasikannya, Agen Kredit Rumah Plus Allianz menambah kosa kata 

dan pembendaharaan kata. 

Keberhasilan suatu komunikasi dilihat dari efek yang terjadi kepada 

komunikan efek dalam komunikasi interpersonal terbagi tiga yaitu efek kognitif, 

yaitu terjadi jika ada perubahan pada apa yang diketahui, dipahami dan dipersepsi 

oleh khalayak, efek afektif yaitu timbul jika ada perubahan pada apa yang 

dirasakan, disenangi, atau dibenci khalayak, yang meliputi segala yang berkaitan 
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dengan emosi, sikap, serta nilai dan efek behavioral yaitu merujuk pada perilaku 

nyata yang dapat diamati yang meliputi pola-pola tindakan, kegiatan, atau 

kebiasaan tindakan perilaku. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan penulis seperti yang telah 

dijelaskan diatas komunikasi interpersonal dalam membentuk kecakapan 

komunikasi Agen Kredit Rumah Plus Allianz di  Most Fm ini menggunakan teori 

retorika, bagi Aristoteles retorika adalah seni persuasi. Suatu uraian yang harus 

singkat, jelas meyakinkan dengan keindahan bahasa yang disusun untuk hal-hal 

yang bersifat memperbaiki, memerintah, mendorong dan mempertahankan. Di  

Most Fm ini Agen Kredit Rumah Plus Allianz menyampaikan informasi dengan 

bahasa yang jelas dan meyakinkan dengan bahasa sehari-hari yang sesuai dan 

dapat dipahami oleh nasabah, dimana cara penyampaian komunikasi interpersonal 

kepada nasabah disampaikan dengan bahasa yang dapat membuat mereka 

memahami infromasi-informasi yang disampaikan oleh Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz tanpa adanya unsur politik, seks, dan sara. 

Penyampaian pesan dengan menggunakan pesan verbal ini dianggap baik, 

karena dengan pesan verbal ini agen asuransi bisa secara details memberikan 

penjelasan mengenai pesan tersebut kepada nasabah. Akan tertapi hal tersebut 

kurang efektif jika dalam konteks penyampaian pesan yang dilakukan oleh agen 

asuransi kepada nasabah jiwa, karena keterbatasan nasabah jiwa ini dalam 

menerima sebuah pesan tidak bisa langsung dicerna oleh nasabah. Efektivitas 

penyampaian pesan ini tergantung tingkat kesahatan jiwa nasabah tersebut, jika 

kesehatan jiwanya sudah mulai membaik secara otomatis proses penyampaian 
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pesannya pun dapat dilakukan sangat mudah layaknya seorang agen asuransi 

memberikan pesan kepada orang normal.  

Banyak bentuk dari pesan verbal yang diberikan agen asuransi kepada 

nasabah, bentuk pesan verbal yang sering disampaikan agen asuransi biasanya 

seperti ajakan kepada nasabah untuk melakukan sesuatu dan member keterangan 

mengenai kegunaan dan keuntungan dari kegiatan tersebut. Contoh lain dari pesan 

verbal yang diberikan agen asuransi kepada nasabah seperti ketika seorang agen 

asuransi akan mulai melakukan proses pemeriksaan mengenai perkembangan 

kesehatan nasabah, sebelum melakukan pemeriksaan tersebut seorang agen 

asuransi harus memberikan pesan berupa informasi mengenai biodata agen 

asuransi, tujuan agen asuransi datang menemui nasabah, menentukan kontrak 

waktu dengan nasabah. Semua itu adalah bentuk pesan verbal yang sering 

diberikan agen asuransi kepada nasabah. 

Pesan non verbal yang diberikan agen asuransi kepada nasabah seperti 

merangkul nasabah sebagai tanda bahwa agen asuransi bersikap terbuka kepada 

nasabah, memegang tangan dan mengusap-ngusap punggung nasabah sebagai 

tanda agen asuransi memberikan perhatian kepada nasabah ketika nasabah sedang 

sedih, memberi tepuk tangan dan mengacungkan jempol kepada nasabah sebagai 

reward yang diberikan agen asuransi kepada nasabah yang sudah melakukan hal 

yang baik, memberi senyum kepada sebagai tanda agen asuransi bersikap ramah 

kepada nasabah. 

Dalam praktenya seorang agen asuransi sudah tahu pesan seperti apa yang 

efektif diberikan kepada seorang nasabah. Seperti nasabah yang satu berhasil 
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dengan penyampain pesan verbal, tapi belum tentu nasabah yang lainnya bisa 

menggunakan pesan yang sama, tidak jarang pula seoang agen asuransi 

menggunakan pesan verbal dan pesan non verbal secara bersamaan diberikan 

kepada nasabah. 

Dalam Komunikasi Antarpersona Agen asuransi dengan Nasabah 

kejelasan mengenai isi pesan sangat diperhatikan saat Komunikasi Antarpersona 

antara agen asuransi dengan nasabah berlangsung. Dalam penyampaian pesannya 

agen asuransi tidak boleh berbelit-belit atau bertele-tele karena nasabah akan sulit 

menerima pesan tersebut, maka dari itu pesan yang agen asuransi sampaikan 

kepada nasabah harus singkat, padat dan jelas serta menggunakan bahasa yang 

mudah dimengerti oleh nasabah. 

Feedback (umpan balik), memainkan peranan penting dalam komunikasi 

sebab ia menentukan berlanjutnya atau berhentinya komunikasi. Umpan balik 

dapat bersifat positif, dapat pula bersifat negatif. Feedback adalah informasi yang 

dikirimkan balik ke sumbernya (Clement dan Frandsen, 1976). Keefektifan 

komunikasi interpersonal sangat tergantung pada kemampuan masing–masing 

memahami secara individual. Seorang agen asuransi harus mengerti benar cara–

cara berkomunikasi dengan nasabah dalam berkomunikasi. Dengan demikian, 

kemungkinan salah interpretasi terhadap feedback yang dimainkan pihak lain 

dapat diminimalkan. 

Feedback yang diberikan nasabah terhadap pesan yang disampaikan agen 

asuransi tidak sama antara feedback yang diberikan oleh nasabah yang satu 

dengan feedback nasabah yang lainnya, karena semua itu tergantung isi pesan 
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yang agen asuransi sampaikan. Selain isi pesan tersebut, tingkat kesehatan 

kejiawaan seorang nasabah juga dapat mempengaruhi respon dari pesan yang 

agen asuransi sampaikan. 

Tidak jarang seorang agen asuransi tidak mendapatkan feedback yang 

sesuai dengan keinginan agen asuransi. Hal-hal seperti itu sering terjadi pada 

konteks interaksi agen asuransi dengan nasabah. Ada bebrapa faktor yang 

menyebabkan nasabah tersebut tidak memberikan feedback yang tidak sesuai 

dengan keinginan agen asuransi diantaranya seperti nasabah tidak mengerti 

mengenai pesan yang disampaikan agen asuransi, nasabah yang tidak fokus 

terhadap pesan yang disampaikan agen asuransi, tingkat kesahatan jiwa yang 

masih kurang. 

Faktor-faktor tersebut bisa teratasi dengan cara seperti pengulangan pesan 

yang disampaikan yaitu apabila nasabah tidak merespon atas pesan yang agen 

asuransi sampaikan maka agen asuransi harus mengulang kembali pesan tersebut 

dengan menggunakan kata atau bahasa yang mudah dimengerti oleh nasabah. 

Untuk menanggulangi fakor yang kedua dengan menggunakan teknik 

pemfokusan, yaitu dimana apabila nasabah ketika diajak berinteraksi nasabah 

tersebut malah asik dengan sesuatu yang ada dipikirannya, maka teknik 

pemfokusan ini pemberian rangsangan sentuhan pada tubuh nasabah agar nasabah 

tersebut bisa memperhatikan agen asuransi, seperti dengan cara memegang lutut, 

bahu, punggung nasabah tersebut dan kemudian setelah nasabah itu bisa fokus 

terhadap agen asuransi maka pada saat itu agen asuransi melakukan pengiriman 

pesan kepada nasabah tersebut. Kemudian faktor tingkat kesahatan jiwa nasabah 
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pun harus diperhatikan, dimana seorang parawat tidak bisa memaksakan agar 

nasabah bisa meneriman pesan yang ingin disampaikan agen asuransi tersebut 

karena keterbatasan nasabah untuk menerima pesan tersebut memang sangat 

kercil sekali dan hal itu disebabkan karena tingkat kesehatan kejiwaannya masih 

rendah sekali. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



57 
 

BAB V 

PENUTUP 

5.1. Simpulan 

Berdasarkan penelitian dan pembahasan diatas, maka dapat disimpulkan 

sebagai berikut : 

1. Dapat disimpulkan dari 3 narasumber diatas bahwa penelitian 

yang telah peneliti lakukan bahwa komunikasi interpersonal sangat 

penting dalam dunia Agen Kredit Rumah Plus Allianzan, terutama 

untuk Agen Kredit Rumah Plus Allianz  yang memang harus 

memiliki kemampuan untuk menulis naskah yang bertujuan untuk 

Agen Kredit Rumah Plus Allianz agar mampu berkomunikasi 

antar rekan Agen Kredit Rumah Plus Allianz dan para nasabah. 

2. Dapat disimpulkan bahwa komunikasi interpersonal Agen 

Asuransi Allianz Medan sudah berjalan efektif dilihat dari 

kesanggupan Agen Kredit Rumah Plus Allianz dalam 

membawakan salah satu Program Kredit Rumah Plus di Kantor 

Allianz Medan dan respon para nasabah yang ingin berkomunikasi 

dengan Agen Kredit Rumah Plus Allianz melalui via telpon 

ataupun via whatsapp. 

3. Dapat disimpulkan bahwa Agen Kredit Rumah Plus Allianz harus 

pandai berbicara dengan lancar. Bukan hanya lancar, Agen Kredit 

Rumah Plus Allianz harus pandai membuat nasabah antusias 
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dalam mendengarkan program yang dibawakan oleh Agen Kredit 

Rumah Plus Allianz. 

4. Dapat ditarik kesimpulan dari 3 narasumber tersebut, bahwa Agen 

Kredit Rumah Plus Allianz harus mahir dalam menyampaikan 

informasi dengan mengikuti training yang diberikan oleh Kepala 

Program Kredit Rumah Plus seperti scripting, yang bertujuan 

untuk melatih Agen Kredit Rumah Plus Allianz dalam 

berkomunikasi dengan lancar antar rekan Agen Kredit Rumah Plus 

Allianzdan nasabah. Scripting juga dapat menambah kosa kata 

untuk Agen Kredit Rumah Plus Allianz dan scripting dilakukan 

sampai Agen Kredit Rumah Plus Allianz dapat berkomunikasi 

dengan lancar. Informasi yang akan disampaikan merupakan 

informasi yang aktual yang dapat diperoleh dari media sosial yang 

bahasanya diubah ke bahasa sehari-hari agar mudah dipahami oleh 

nasabah, bisa juga informasi diperoleh dari pengalaman si Agen 

Kredit Rumah Plus Allianz, dan informasi yang akan disampaikan 

tidak boleh mengandung unsur politik, seks, dan sara . 

5.2 Saran 

Berdasarkan kepada penelitian yang telah dilakukan di Kantor Allianz 

Medan mengenai judul Kecakapan Komunikasi Interpersonal Agen Asuransi 

Allianz Medan Dalam Membawakan Program Kredit Rumah Plus, maka peneliti 

memberikan saran dan masukan yaitu: 
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1. Diharapkan komunikasi yang dilakukan oleh Agen Kredit Rumah 

Plus Allianz ke nasabah bukan hanya pada saat siaran saja, tetapi juga pada 

saat offair dapat terjalinnya komunikasi antar Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz dengan nasabahKantor Allianz Medan. 

2. Perlu adanya gathering antar Agen Kredit Rumah Plus Allianz 

dengan dengan para nasabah setia  ost Fm Medan. 

3. Perlu adanya sanksi yang diberikan kepada Agen Kredit Rumah 

Plus Allianz yang melanggar aturan-aturan agar Agen Kredit Rumah Plus 

Allianz dapat disiplin 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



60 
 

DAFTAR PUSTAKA 

 

 

Arikunto, Suharsimi, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, Bandung: 

Rineka Cipta, 2004. 

 

Astrid S. Susanto-Sunarto, Globalisasi dan komunikasi, Pustaka Sinar Harapan, 

Jakarta. 2005 

 

Brent D. Ruben & Lea P. Stewart, Komunikasi Dan Perilaku Manusia, Raja 

Grafindo, Jakarta. 2013 

 

Deborah Tannen, Seni komunikasi Efektif: membangun relasi dengan membina 

gaya percakapan, (alih bahasa dra. Amitya Komara), PT Gramedia Pustaka 

Utama, Jakarta. Effendi, 2006 

 

Effendi Onong Uchyana, Ilmu Komunikasi Teori dan Praktek, CV. Remaja 

Karya, Bandung, 2003 

 

Handoko, Organisasi Perusahaan: Teori dan Praktek, BPFE, Yogyakarta. 2007 

 

Jalalluddin, Metode Penelitian Komunikasi, PT. Remaja Rosdakarya, Bandung. 

2004  

 

Joseph A. Devito, Komunikasi antar manusia (edisi kelima), Profesional Books, 

Jakarta. 2007  

 

Kriyanto, Rachkmat, Teknik Praktis Riset Komunikasi, Kencana Prenada Media 

Group, Jakarta. 2008 

 

Larry King, Bill Gilbert, Seni Berbicara: kepada siapa saja, kapan saja, dimana 

saja (editor Tanti Lesmana), PT Gramedia Pustaka Utama, Jakarta. 2002 

 

Miftah Thoha, Perilaku Organisasi, PT Gramedia Pustaka Utama, Jakarta. 2006 

 

Mulyana, Deddy. Ilmu Komunikasi Suatu Pengantar. Bandung : PT. Remaja 

Rosdakarya. 2003 

 

Nawawi, Hadari, Metode Penelitian Ilmu-Ilmu Sosial, Yogyakarta, Gajah Mada 

Universitas Press. 2005 

 

Pace, Wayne dan Don F. Faules. Komunikasi Organisasi: Strategi Meningkatkan 

Kinerja Perusahaan. Bandung: Remaja Rosdakarya. 2010 

 

Sondang P. Siagian, Kiat Meningkatkan Produktivitas Kerja. Penerbit Rineka 

Cipta, Jakarta. Singarimbun, 2001 

 



61 
 

Stephen P.,dan Judge, Timothy A. Perilaku Organisasi 1. Jakarta: Salemba 

Empat.2008  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



62 
 

 

 

 



63 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



64 
 

 

 



65 
 

 



66 
 

 

 

 



67 
 

 

 



68 
 

 

 

 



69 
 

 

 



70 
 

 

 

 



71 
 

 

 



72 
 

. 


