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ABSTRACT

Interpersonal communication is communication that used for an account
executive to getting the client, whether it is to approach new clients and to maintain old
clients). Star Jogja FM is a radio who continued to increase advertising revenue from the
years 2011-2015, their client was not just a local or regional clients, but also the client
with national scale. One of the factors affecting the increase in advertising revenue is an
important role of an account executive.

This research was conducted to determine how the process of interpersonal
communications account executive Star Jogja FM radio in approaching new customers
and maintain old clients, and also know the enabling and inhibiting factors from account
executive in the implementation of interpersonal communication with clients.

The theoretical basis of this study are models of communication and
interpersonal communication process, in which there are five basic law effective
communication. This study uses qualitative research because it focuses on interpersonal
communication descriptive study, which is to produce descriptive data in the form of
words written or spoken of people and behaviors that can be observed, also describes the
circumstances experienced by the subjects in the research.

The results of this research concluded that interpersonal communication plays a
very important for account executive Star Jogja FM radio in getting a client, especially at
the stage of establishing relations, because at this stage that will determines the presence
or absence of cooperation with a new client, or the continuation of cooperation with the
old client in the future.

Keywords: interpesonal communication, account executive, client, radio.
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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pertumbuhan industri radio yang pesat sejak terbukanya era
informasi dan kebebasan komunikasi, menjadikan banyak orang berlomba
mendirikan stasiun dan industri penyiaran. Ironisnya, pertumbuhan tersebut
belum diimbangi dengan membaiknya industri periklanan di radio.
Imbasnya, banyak pengelola radio yang terseok-seok, bahkan gulung tikar
dan tidak jarang saling menyerang satu dengan lainnya. Cara yang
dilakukannya bisa melalui penggunaan power siaran yang melampaui batas
sehingga mengganggu siaran radio lain sampai jual beli stasiun radio. Ketua
Komisi Penyiaran Indonesia Daerah (KPID) DIY Rahmat M Arifin
mengatakan bahwa persaingan usaha bidang siaran radio swasta komersial
semakin berat, baik di tingkat pusat maupun daerah. Radio swasta komersial
hidup dari perolehan jasa periklanan. Sementara peluang pemasang iklan di
radio kian tipis hanya sekitar 0,9 persen. (www.kpi.go.id)

Berdasarkan survey Nielsen pada tahun 2014, setiap tahunnya
pendengar radio mengalami penurunan hingga 3%, sedangkan sebagai
media promosi, radio hanya memiliki porsi penetrasi 30% penggunaan di
tengah masyarakat, dibanding televisi, majalah dan media lainnya.
(www.harianjogja.com)

Menurut Kriyantono (2010: 277), pada dasarnya ada tiga sumber

utama yang menjadi sumber penunjang kehidupan industri media, yakni


http://www.harianjogja.com/

modal/capital (meliputi struktur permodalan dan pemasukan iklan), isi
media/content (meliputi aspek program dan atau jenis isi media) dan
khalayak sasaran/audience (menunjukkan jenis khalayak sasaran), dengan
demikian kompetisi antarmedia pada dasarnya adalah kompetisi untuk
memperebutkan ketiga sumber daya tersebut. Sedangkan Masduki (2004)
mengungkapkan bahwa dalam dunia penyiaran, yang dalam hal ini adalah
radio, iklan merupakan salah satu pemasukan keuangan yang cukup besar.
Faktor tersebutlah yang membuat radio bisa bertahan sampai saat ini, karena
dalam realitanya sebuah radio komersial membutuhkan iklan atau insvestor
untuk kelangsungan hidup radio tersebut.

Periklanan radio tersedia di jaringan-jaringan nasional, dan di pasar-
pasar lokal (spot radio). Para pengiklan bisa menggunakan salah satu
jaringan radio nasional untuk menyampaikan pesan-pesan mereka ke
seluruh pasar nasional secara simultan melalui stasiun-stasiun yang
berlangganan program-program dari jaringan bersangkutan. Sementara
dalam spot radio (pasar lokal), satu pengiklan menempatkan iklan di stasiun
individual ketimbang jaringan (Lee dan Johnson, 2007, 274)

Dengan semakin banyaknya stasiun-stasiun radio lokal, maka
semakin ketat pula persaingan dalam hal memperebutkan jumlah pendengar
dan pemasang iklan, mengingat sebagian besar kelangsungan hidup stasiun
radio tergantung pada pemasang iklan. Persaingan dengan media massa
lainnya seperti surat kabar, majalah dan televisi memaksa para pengelola

radio untuk dapat selalu tampil menarik, informatif, dan lebih akurat.



Dengan demikian iklan sangat penting dalam mengembangkan dan
meningkatkan stasiun radio sebagaimana yang telah dipaparkan di atas.
Kondisi periklanan pada radio Star Jogja FM sendiri cenderung
meningkat. Setiap bulannya terdapat sekurang-kurangnya 10 hingga 20
klien yang memasang iklan pada radio Star Jogja FM baik yang dari instansi
maupun perseorangan. (Data pemasukan iklan radio Star Jogja FM. 2016)
Berikut ini adalah data penjualan iklan pada radio Star Jogja FM tahun

2011-2015.

Tabel 1 Data penjualan PT Radio Suara Istana

Data Penjualan PT. Radio Suara Istana

M Penjualan Iklan

Penjualan Non lklan

M Total

V277722

2011 2012 2013 2014 2015

(Sumber: Radio Star Jogja FM, 2016.)

Grafik data penjualan di atas menunjukkan bahwa penjualan iklan
radio Star Jogja FM terus mengalami kenaikan dari tahun 2011-2015, baik
dari penjualan iklan maupun non iklan. Hal tersebut menandakan bahwa
radio tersebut mampu untuk terus bertahan di tengah pesatnya media lain

yang berkembang kini.



Setelah diambil alihnya PT. Radio Suara Istana oleh Bisnis
Indonesia pada tanggal 1 Agustus 2009 dan dengan adanya perubahan
manajemen, Kini radio Star Jogja FM semakin berkembang pesat. Terbukti
dengan terus naiknya pemasukan iklan pada radio Star Jogja FM dari tahun
2011-2015. Banyak faktor yang mempengaruhi meningkatnya pemasukan
iklan yang masuk, salah satunya adalah peranan penting seorang account
executive.

Pada radio Star Jogja FM, account executive atau juga bisa disebut
humas, adalah tim iklan yang bertugas untuk mengurus semua klien, baik
klien yang baru, maupun klien yang lama, dengan demikian, account
executive melakukan komunikasi secara langsung atau tatap muka dengan
kliennya, dengan kata lain, seorang account executive harus memiliki
kemampuan berkomunikasi yang baik, Seperti yang dijelaskan pada surat

Ar-Rahman ayat 3 dan 4, yakni:
O e+ G gls ST de | sl

“(Tuhan) Yang Maha Pemurah, Yang telah mengajarkan Al Qur'an, Dia
menciptakan manusia. Mengajarnya pandai berbicara. (Q.S. Ar Rahman:
1-4)

Manusia adalah makhluk soprisial yang memiliki posisi yang sangat
penting, karena hanya manusialah satu-satunya makhluk Allah SWT yang
diberi karunia dapat berbicara. Melalui kemampuan berbicara itulah,

manusia dapat membangun hubungan sosialnya. Sebagaimana bisa



dipahami dari firman Allah Sl ade yang artinya “mengajarnya pandai
berbicara” (Q.S. Ar Rahman: 4). Banyak penafsiran yang muncul dari kata
al-bayan, namun yang paling kuat adalah berbicara (al-nuthq, al-kalam).
Hanya saja, menurut Ibn ‘Asyur, kata al-bayan juga mencakup hal lainnya,
seperti kerlingan mata dan anggukan kepala. Dengan demikian, al-bayan
merupakan karunia terbesar bagi manusia. Bukan saja karena dapat dikenali
jati  dirinya, tetapi juga menjadi pembeda dari binatang.
(www.muhsinhar.staff.umy.ac.id)

Dari ayat-ayat tersebut dapat diketahui bahwa komunikasi sangatlah
penting. Komunikasi tidak hanya bersifat informatif, yakni agar orang lain
mengerti dan paham, tetapi juga persuasif, yaitu agar orang lain mau
menerima ajaran atau informasi yang disampaikan, melakukan kegiatan
atau perbuatan, dan lain-lain. Bahkan menurut Hovland, seperti yang
dikutip oleh Onong Uchyana Effendy, bahwa berkomunikasi bukan hanya
terkait dengan penyampaian informasi, akan tetapi juga bertujuan pemben-
tukan pendapat umum (public opinion) dan sikap publik (public attitude).
(Effendy, 1998: 9-10)

Pada dasarnya komunikasi interpersonal antara account executive
dengan klien pada radio Star Jogja FM memiliki dua tujuan, yakni untuk
menarik klien baru dan mempertahankan klien lama. Tujuan terhadap klien
baru yang belum pernah menggunakan media radio adalah, untuk menarik
minat Klien agar mengiklankan produk dan jasa pada radio Star Jogja FM,

sedangkan tujuan terhadap klien lama adalah untuk menjadikan pelanggan


http://www.muhsinhar.staff.umy.ac.id/

dalam mengiklankan produk atau jasanya di radio Star Jogja FM. (Radio
Star Jogja FM, 2016)

Komunikasi interpersonal antara account executive dengan klien
penting bagi keberlangsungan kehidupan radio, karena itu merupakan salah
satu faktor pendukung dalam pemasukan radio. Komunikasi interpersonal
menjadi sangat penting bagi seorang account executive, karena, dengan
memiliki komunikasi interpersonal yang baik, akan mempermudah dalam
mendapatkan klien. Begitupula sebaliknya, komunikasi interpersonal yang
tidak baik akan menimbulkan kegagalan dalam mendapatkan klien seperti
terjadinya miss communication, ketidakcocokan antara account executive
dengan klien dll. (Radio Star Jogja FM, 2016)

Dengan demikian, penelitian ini akan meneliti lebih dalam terkait
komunikasi dalam radio Star Jogja FM untuk dapat meraih iklan yang
disiarkan dalam siaran radionya, yang berakibat pada terus berkembangnya
radio Star Jogja FM. Berdasarkan uraian di atas, penelitian ini berfokus pada
komunikasi interpersonal antara account executive radio Star Jogja FM

dengan klien.

. Rumusan Masalah

Berdasarkan penjelasan pada latar belakang di atas, rumusan
masalah dalam penelitian ini adalah: “Bagaimana proses komunikasi
interpersonal account executive radio Star Jogja FM dalam pendekatan klien

baru dan mempertahankan klien lama?”’



C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan pokok permasalahan di atas, maka tujuan penelitian ini
adalah untuk mengetahui proses komunikasi interpersonal account
executive radio Star Jogja FM dalam pendekatan klien baru dan

mempertahankan klien lama.

D. Manfaat Penelitian
Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat
sebagai berikut:
1. Manfaat Akademis:

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sumbangan pemikiran
bagi pengembangan penelitian IImu Komunikasi, khusunya dalam
komunikasi interpersonal dan dapat dijadikan salah satu referensi kajian
komunikasi interpersonal.

2. Manfaat Praktis:

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan bagi

account executive Radio Star Jogja FM dalam berkomunikasi

interpersonal dengan klien.



E. Tinjauan Pustaka

Penelitian tentang komunikasi interpersonal telah banyak dilakukan,
semuanya memiliki obyek yang berbeda. Ada beberapa penelitian yang
berkaitan dengan penelitian ini.

Pertama, skripsi yang disusun oleh Denisa Rahman Arsito
mahasiswa jurusan lImu Komunikasi, fakultas llmu Sosial dan Humaniora
UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta (2015) yang berjudul “Komunikasi
Interpersonal Guru Bimbingan Konseling dalam Meningkatkan Motivasi
Belajar Siswa di Sekolah Menengah Pertama. (Studi Deskriptif pada kelas
VII-1 Sekolah Menengah Pertama Negeri 15 Yogyakarta).” Skripsi ini
bertujuan untuk mengetahui bagaimana komunikasi interpersonal antara
guru bimbingan konseling dengan murid dalam meningkatkan motivasi
belajar. Persamaan penelitian yang dilakukan oleh peneliti dengan Denisa
Rahman Arsito adalah sama-sama mengkaji tentang komunikasi
interpersonal dalam menggambarkan komunikasi antara komunikan dan
komunikator, sedangkan perbedaannya terletak pada obyek penelitiannya.
Pada penelitian ini yang menjadi obyek penelitian adalah account executive
radio Star Jogja FM, sedangkan pada penelitian Denisa Rahman yang
menjadi obyek penelitiannya adalah guru bimbingan konseling SMPN 15
Yogyakarta.

Kedua, skripsi berjudul “Komunikasi Interpersonal Takmir terhadap
Masyarakat dalam Memakmurkan Masjid Baitul Amin di Dusun Mundu

Depok Sleman Yogyakarta”, yang disusun oleh Anton Husni Mubarok



mahasiswa jurusan Komunikasi Penyiaran Islam, fakultas Dakwah UIN
Sunan Kalijaga Yogyakarta (2008). Skripsi ini, bertujuan untuk mengetahui
bagaimana komunikasi interpersonal antara takmir masjid terhadap
masyarakat untuk memakmurkan masjid. Persamaan penelitian ini dengan
penelitian milik Anton Husni Mubarok adalah sama-sama mengkaji tentang
komunikasi interpersonal. Penelitian ini hanya berpacu dengan komponen-
komponen dalam komunikasi interpersonal, yang dijelaskan pada landasan
teori, sedangkan penelitian Anton Husni Mubarok mengunakan faktor-
faktor yang berpengaruh terhadap pendekatan kepada masyarakat yakni
faktor keterbukaan, faktor empati, faktor kepercayaan, faktor
profesionalisme dan faktor kepercayaan.

Ketiga, skripsi dengan judul “Positioning Radio dalam Meraih Iklan
(Studi Deskriptif Kualitatif perbandingan Radio Pass FM dan Harbos FM
Pati)” yang disusun oleh Muhammad Zainal Muttagin mahasiswa jurusan
Ilmu Komunikasi, fakultas Ilmu Sosial dan Humaniora UIN Sunan Kalijaga
Yogyakarta (2016). Skripsi ini betujuan untuk mengetahui bagaimana
positioning Radio Pass FM dan Radio Harbos FM dalam meraih iklan.
Penelitian oleh Muhammad Zainal Muttagin menghasilkan kesimpulan
bahwa, positioning menciptakan sebuah identitas kuat atau citra kuat bagi
perusahaan dan produk-produknya, yang kemudian citra tersebut
dikomunikasikan secara jelas kepada pelanggan yang dalam hal ini adalah
pendengar. Persamaan penelitian ini dengan penelitian Muhammad Zainal

Muttagin, terdapat pada obyek penelitian, yaitu account executive radio Star



Jogja FM dan marketing dari Radio Pass FM dan Radio Harbos FM. Obyek
penelitian peneliti adalah account executive Radio Star Jogja FM,
sedangkan obyek penelitian oleh Muhammad Zainal Muttagin adalah
marketing dari Radio Pass FM dan Radio Harbos FM. bab Perbedaan
penelitian terletak pada positioning radio dan komunikasi interpesonal.
Skripsi Muhammad Zainal Muttagin menjelaskan bahwa, positioning sering
disebut sebagai strategi untuk memenangi dan menguasai benak pelanggan
melalui produk yang ditawarkan, yaitu menempatkan produk pada benak
konsumen pada segmen tertentu dengan cara komunikasi, bukan
menciptakan produk pada segmen tertentu. Lain halnya dengan penulis
yang akan meneliti tentang komunikasi interpersonal, yaitu komunikasi
antara dua orang yang berlangsung secara tatap muka.

Keempat, skripsi yang berjudul “Strategi Integrated Marketing
Communications (IMC) dalam meningkatkan pendapatan spot iklan. (Studi
deskriptif kualitatif pada stasiun radio UTY FM)” yang disusun oleh Moh.
Nur Abdullah mahasiswa jurusan llmu komunikasi, fakultas Ilmu Sosial dan
Humaniora UIN Sunan Kalijaga Yogyakrta (2010). Moh. Nur Abdullah
mengambil obyek penelitiannya melalui metode sampling purposif, yakni
teknik sampling mencakup orang-orang yang diseleksi atas dasar kriteia
tertentu, yang dibuat berdasarkan tujuan penelitian, yang dalam hal ini
adalah station manager, departemen marketing serta public relation Radio
UTY FM. Penelitian ini, objek penelitiannya adalah strategi komunikasi

terpadu, yang dilakukan oleh departemen station manager, departemen
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marketing serta public radio UTY FM dalam meningkatkan spot iklan.
Berbeda dengan penulis, dalam hal ini penulis tidak menggunakan teknik
sampling dalam menentukan obyeknya, karena pada radio Star Jogja FM
hanya account executive yang berhubungan langsung dengan klien, baik

yang ingin memasang iklan ataupun pengisi program acara.

F. Landasan Teori
1. Komunikasi
Dalam buku Teori Komunikasi, Perspektif, Ragam dan Aplikasi
karya H. Syaiful Rohim tahun 2009 terdapat berbagai macam pengertian
komunikasi menurut para ahli. John R. Wenburg dan William W.
Wilmot juga Kenneth K. Sereno dan Edward M. Bodaken
mengemukakan bahwa ada tiga pemahaman mengenai komunikasi
yakni komunikasi sebagai tindakan satu arah, komunikasi sebagai
interaksi, dan komunikasi sebagai transaksi (Mulyana, 2002: 60)
a. Komunikasi sebagai tidakan satu arah (linier)

Komunikasi sebagai tindakan satu arah (linier), yaitu proses
pesan diibaratkan, mengalir dari sumber melalui beberapa
komponen, menuju kepada komunikan (Sendjaja, 1994: 178).
Definisi tersebut sesuai dengan pendapat Everett M. Rogers yang
mengatakan, “Komunikasi adalah proses suatu ide dialihkan dari
sumber kepada suatu penerima atau lebih, dengan maksud untuk

mengubah tingkah laku mereka.” (Mulyana, 2002: 62)
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Seiring dengan pernyataan Gerald R. Miller (1996)
berpendapat, “Komunikasi pada dasarnya penyampaian pesan yang
disengaja dari sumber terhadap penerima, dengan tujuan
mempengaruhi tingkah laku penerima.” (Sendjaja, 1994: 21)

Komunikasi linier selalu dikaitkan dengan komunikasi
model Lasswell, yaitu dengan menjawab pertanyaan who says what
in which channel to whom with what effect atau siapa berkata apa
melalui slauran apa kepada siapa dengan efek apa (Effendy, 2005:
10). Pemahaman komunikasi sebagai proses satu arah, oleh Michael
Burgoon disebut sebagai, definisi berorientasi sumber (source-
oriented definition). Pemahaman tersebut menegaskan bahwa,
komunikasi adalah proses disengaja untuk menyampaikan
rangsangan, agar mendapat respon dari orang lain. Dalam konteks
ini, komunikasi dilakukan dengan sengaja oleh seseorang, untuk
menyampaikan pesan kepada orang lain demi memenuhi
kebutuhannya, seperti membujuk atau menjelaskan sesuatu. Jadi
dapat disimpulkan, konsep komunikasi sebagai proses satu arah
memfokuskan pada penyampaian pesan secara efektif dan
menjelaskan bahwa kegiatan komunikasi bersifat persuasif
(Mulyana, 2002: 61-62).

Komunikasi sebagai interaksi
Komunikasi juga dipahami sebagai suatu bentuk komunikasi

interaksi, yaitu komunikasi dengan proses sebab-akibat atau aksi-

12



reaksi yang arahnya bergantian (Mulyana, 2002:65). Dalam konteks
ini komunikasi melibatkan komunikator yang menyampaikan pesan,
baik verbal maupun nonverbal kepada komunikan yang langsung
memberikan respons berupa verbal maupun nonverbal secara aktif,
dinamis dan timbal balik. Komunikasi sebagai proses interaksi
dipandang lebih dinamis dibandingkan dengan komunikasi sebagai
tindakan searah. Akan tetapi pandangan ini masih bersifat mekanis
dan statis, karena masih membedakan pengirim dan penerima pesan.
Komunikasi sebagai transaksi

Selanjutnya, komunikasi sebagai transaksi, seperti pendapat
Pearson dan Nelson, yaitu komunikasi adalah proses memahami
berbagai makna. Sama halnya dengan pendapat Tubbs dan Moss,
komunikasi adalah proses pembentukan makna di antara dua orang
atau lebih (Mulyana, 2002: 69). Pada konteks ini, komunikasi tidak
membedakan pengirim dan penerima pesan, dan tidak lagi
berorientasi kepada sumber, karena komunikasi ini melibatkan
banyak individu dan tampak bahwa komunikasi bersifat dinamis.
Salah satu kelebihan konseptualisasi komunikasi sebagai transaksi
adalah, komunikasi tersebut tidak membatasi pada komunikasi yang
disengaja atau respon yang diamati. Pada komunikasi transaksional,
komunikasi dianggap telah berlangsung apabila seseorang telah
menafsirkan perilaku orang lain, baik perilaku verbal maupun non

verbalnya (Mulyana, 2002: 67).

13



2. Komunikasi interpersonal

Komunikasi interpersonal mempunyai banyak definisi sesuai
dengan persepsi para ahli komunikasi yang memberikan batasan
pengertian. Dalam buku Komunikasi Interpersonal karya Suranto AW
tahun 2011, terdapat beberapa pengertian komunikasi interpersonal
menurut beberapa ahli, yakni sebagai berikut:

Trenbolm dan Jensen (1995: 26) mendefinisikan komunikasi
interpersonal sebagai komunikasi antara dua orang yang berlangsung
secara tatap muka (komunikasi diadik). Sifat komunikasi ini adalah
spontan dan informal, saling menerima feedback secara maksimal dan
partisipan berperan fleksibel.

Agus M. Hardjana (2003: 85) mengatakan komunikasi
interpersonal adalah interaksi tatap muka antara dua atau beberapa
orang, pengirim dapat menyampaikan pesan secara langsung dan
penerima dapat menerima dan menanggapi pesan secara langsung pula.
Pendapat senada juga dikemukakan oleh Dedy Mulyana (2008: 81),
bahwa komunikasi interpersonal atau komunikasi antar pribadi adalah
komunikasi antar orang-orang secara tatap muka, yang memungkinkan
setiap pesertanya untuk menangkap reaksi orang lain secara langsung,
baik secara verbal maupun non verbal.

Deviti (1989), komunikasi interpersonal adalah penyampaian
pesan oleh satu orang dan penerimaan pesan oleh orang lain atau

sekelompok kecil orang, dengan berbagai dampaknya dan dengan

14



berbagai peluang untuk memberikan umpan balik segera. (Onong U.
Effendy 2003: 30). Selanjutnya Arni muhammad (2005: 153)
memaparkan, komunikasi interpersonal adalah proses pertukaran
informasi antara seseorang dengan paling kurang seseorang lainnya atau
biasanya diantara dua orang yang langsung dapat diketahui balikannya
(komunikasi langsung).

Dari beberapa penjelasan para ahli di atas, dapat disimpulkan
bahwa komunikasi interpersonal atau komunikasi antar pribadi adalah
proses penyampaian dan penerimaan pesan antara pengirim pesan
(sender) dengan penerima (receiver) baik secara langsung maupun tidak
langsung. Komunikasi dikatakan terjadi secara langsung, apabila pihak-
pihak yang terkait komunikasi berbagi komunikasi tidak menggunkan
media, sedangkan komunikasi tidak langsung (sekunder) dicirikan oleh
adanya penggunaan media tertentu.

a. Komponen-komponen komunikasi interpersonal
Secara sederhana dapat dikemukakan suatu asumsi, bahwa
proses komunikasi interpersonal akan terjadi, apabila ada pengirim
menyampaikan infomasi berupa lambang verbal maupun non verbal
kepada penerima, dengan menggunakan media suara manusia
(human voice), maupun dengan media tulisan. Berdasarkan asumsi
ini maka dapat dikatakan, bahwa dalam komunikasi interpersonal

terdapat komponen-komponen komunikasi yang secara integratif
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saling berperan sesuai dengan karakteristik komponen tersebut.

Komponen-komponen tersebut adalah: (Suranto AW, 2011:7-9)

1)

2)

3)

Sumber/komunikator

Merupakan orang yang mempunyai kebutuhan untuk
berkomunikasi, yakni keinginan untuk membagi keadaan
internal sendiri, baik yang bersifat emosional maupun
informasional dengan orang lain. Kebutuhan ini dapat berupa
keinginan untuk memperoleh pengakuan sosial sampai pada
keinginan untuk mempengaruhi sikap dan tingkah laku orang
lain. Dalam konteks komunikasi interpersonal komunikator
adalah individu yang menciptakan, memformulasikan, dan
menyampaikan pesan.

Encoding

Encoding adalah suatu aktifitas internal pada komunikator
dalam menciptakan pesan melalui pemilihan simbol-simbol
verbal dan non verbal, yang disusun berdasarkan aturan-aturan
tata bahasa, serta disesuaikan dengan karakteristik komunikan.
Pesan

Merupakan hasil encoding. Pesan adalah seperangkat simbol-
simbol baik verbal maupun non verbal, atau gabungan
keduanya, yang mewakili keadaan khusus komunikator untuk
disampaikan kepada pihak lain. Dalam aktivitas komunikasi,

pesan merupakan unsur yang sangat penting. Pesan itulah
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4)

5)

6)

disampaikan oleh  komunikator untuk diterima dan
diinterpretasi oleh komunikan.

Saluran

Merupakan sarana fisik penyampaian pesan dari sumber ke
penerima  atau yang menghubungkan orang ke orang lain
secara umum. Dalam konteks komunikasi interpersonal,
penggunaan saluran atau media semata-mata karena situasi dan
kondisi tidak memungkinkan dilakukan komunikasi secara tatap
muka.

Penerima/ komunikan

Adalah seseorang yang menerima, memahami, dan
menginterpretasi  pesan.  Dalam  proses  komunikasi
interpersonal, penerima bersifat aktif, selain menerima pesan
melakukan pula proses interpretasi dan memberikan umpan
balik. Berdasarkan umpan balik dari komunikan inilah seorang
komunikator akan dapat mengetahui keefektifan komunikasi
yang telah dilakukan, apakah makna pesan dapat dipahami
secara bersama oleh kedua belah pihak yakni komunikator dan
komunikan.

Decoding

Decoding merupakan kegiatan lain secara umum. Pentafsiran si
penerima pesan (komunikan) ketika mendapatkan pesan dari

(komunikator).

17



7)

8)

9)

Respon

Yakni apa yang telah diputuskan oleh penerima untuk dijadikan
sebagai sebuah tanggapan terhadap pesan. Respon dapat bersifat
positif, netral,  maupun negatif. Respon positif apabila sesuai
dengan yang dikehendaki komunikator. Netral berarti respon itu
tidak menerima ataupun menolak  keinginan komunikator.
Dikatakan respon negatif apabila tanggapan yang diberikan
bertentangan dengan yang diinginkan oleh komunikator.
Gangguan (noise)

Gangguan atau noise atau barier beraneka ragam, untuk itu
harus didefinisikan dan dianalisis. Noise dapat terjadi di dalam
komponen-komponen manapun dari sistem komunikasi. Noise
merupakan apa saja yang mengganggu atau membuat kacau
penyampaian dan penerimaan pesan, termasuk yang bersifat
fisik dan psikis.

Konteks komunikasi

Komunikasi selalu terjadi dalam suatu konteks tertentu, paling
tidak ada tiga dimensi yaitu ruang, waktu, dan nilai. Konteks
ruang menunjuk pada lingkungan konkrit dan nyata tempat
terjadinya komunikasi, seperti ruangan, halaman dan jalanan.
Konteks waktu menunjuk pada waktu kapan komunikasi
tersebut dilaksanakan, misalnya: pagi, siang, sore, malam.

Konteks nilai, meliputi nilai sosial dan budaya yang
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mempengaruhi suasana komunikasi, seperti: adat istiadat,
situasi rumah, norma pergaulan, etika, tata krama, dan
sebagainya.
b. Proses komunikasi interpersonal
Proses komunikasi adalah  langkah-langkah  yang
menggambarkan tejadinya kegiatan komunikasi. Memang dalam
kenyataannya, kita tidak pernah berpikir terlalu detail tentang proses
komunikasi . Hal ini disebabkan, kegiatan komunikasi sudah terjadi
secara rutin dalam kehidupan sehari-hari, sehingga kita tidak perlu
lagi menyusun langkah-langkah tertentu secara sengaja, ketika kita
akan berkomunikasi. Secara sederhana, proses komunikasi
digambarkan sebagai proses yang menghubungkan pengirim dengan
penerima pesan. Proses tersebut terdiri dari enam langkah yakni:
(Suranto AW, 2011:10-11)
1) Keinginan berkomunikasi
Seorang komunikator mempunyai keinginan untuk berbagi
gagasan dengan orang lain.
2) Encoding oleh komunikator
Encoding merupakan tindakan memformulasikan isi pikiran atau
gagasan ide ke dalam simbol-simbol, kata-kata, dan sebagainya
sehingga komunikator merasa yakin dengan pesan yang disusun
dan cara penyampaiannya.

3) Pengiriman pesan
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4)

5)

6)

Untuk mengirim pesan kepada orang yang dikehendaki,
komunikator memilih saluran komunikasi seperti telepon, sms,
email, surat ataupun tatap muka. Pilihan atas saluran yang akan
digunakan tersebut bergantung pada karakteristik pesan, lokasi
penerima, media yang tersedia, kebutuhan tentang kecepatan
penyampaian pesan, dan karakteristik komunikan.

Penerimaan pesan

Pesan yang dikirim oleh komunikator telah diterima oleh
komunikan.

Decoding oleh komunikan

Decoding merupakan kegiatan internal dalam diri penerima.
Melalui indera, penerima mendapatkan macam-macam dalam
bentuk mentah, berupa kata-katadan simbol-simbol yang harus
diubah kedalam pengalaman-pengalaman yang mendukung
makna. Dengan demikian, decoding adalah proses mamahami
pesan. Apabila semua berjalan lancer, komunikan tersebut
menterjemahkan pesann yang diterima dari komunikator dengan
benar, memberi arti yang sama pada ismbol-simbol sebagaimana
yang diharapkan oleh komunikator.

Umpan balik

Setelah menerima pesan dan memahaminya, komunikan
memberikan respon atau umpan balik. Dengan umpan balik ini

seorang komunikator dapat mengevaluasi efekktivitas
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komunikasi. Umpan balik ini biasanya juga merupakan awal

dimulainya suatu siklus proses komunikasi baru, sehingga

proses komunikasi berlangsung secara berkelanjutan.
3. Account Executive (Humas)

Humas tidak digolongkan sekedar sebagai layanan atau bagian
dari biro iklan, meskipun sesungguhnya biro-biro iklan kecil kadangkala
menyediakan layanan humas (mungkin terbatas pada hubungan pers
yang digabung dengan kampanye periklanan). Sejumlah biro iklan
berukuran besar juga memiliki konsultan-konsultan humas tambahan.

Definisi humas yang paling popular ada 2 yakni definisi pertama
dirumuskan oleh Institut Humas Inggris (British Institute of Public
Relations atau IPR) dan yang kedua dihasilkan oleh sebuah konferensi
internasional khusus tentang humas yang berlangsung di Mexico city
tahun 1978. (Jefkins, 1195: 260-261)

a. Definisi IPR “Praktek humas itu adalah segenap upaya yang
terencana dan berkesinambungan dalam rangka menciptakan dan
mempertahankan timbal balik antara suatu organisasi dengan
segenap khalayaknya”.

Arti penting definisi ini terletak pada penekanannya dalam
aspek terencana dan aspek timbal balik yang berarti komunikasi
yang dijalankan harus bersifat dua arah. Arus masuk informasi dan
umpan balik (dari khalayak), bagi dunia humas sama pentingnya

dengan arus keluar informasi. Dengan demikian selain merupakan
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corong, humas itu juga merupakan telinga dan mata dari suatu
organisasi. Jadi kurang lebih mirip dengan system intelijen.

b. Definisi Konferensi Meksiko “praktek humas merupakan suatu
seni sekaligus ilmu sosial yang menganalisis berbagai
kecenderungan, memprekdisikan segenap  konsekuensinya,
memberikan masukan-masukan kepada pemimpin organisasi, dan
menerapkan program-program aksi secara terencana demi

kepentingan organisasi dan khalayak.

G. Kerangka Pemikiran

Radio Star Jogja FM (101,3 FM) adalah salah satu dari sekian
banyaknya radio yang ada di Yogyakarta. Di Yogyakarta ada 40 radio yang
terdaftar, yakni, radio swasta yang terdiri dari: 38 radio masuk dalam
frekuensi FM dan 2 diantaranya masuk dalam frekuensi AM (kpi.go.id),
dengan banyaknya radio-radio di Yogyakarta semakin ketat pula persaingan
pada radio yang ada di Yogyakarta.

Masduki (2004) mengungkapkan bahwa dalam dunia penyiaran,
yang dalam hal ini adalah radio, iklan merupakan salah satu pemasukan
keuangan yang cukup besar. Pada radio Star Jogja FM, banyak faktor yang
mempengaruhi meningkatnya pemasukan iklan yang masuk, salah satunya
adalah peranan penting seorang account executive. Account executive
adalah tim iklan yang bertugas untuk mengurus semua klien yang masuk,

baik itu secara langsung maupun tidak langsung.
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Pada dasarnya komunikasi interpersonal antara account executive
dengan klien pada radio Star Jogja FM memiliki dua tujuan, yakni untuk
mendekati/melakukan pendekatan (approach) terhadap klien baru dan
mempertahankan (maintain) klien lama. Tujuan terhadap klien baru yang
belum pernah menggunakan media radio adalah, untuk menarik minat klien
agar mengiklankan produk dan jasa pada radio Star Jogja FM, sedangkan
tujuan terhadap klien lama adalah untuk menjadikan pelanggan dalam
mengiklankan produk atau jasanya di radio Star Jogja FM. Ke-dua tujuan
tersebut bisa dicapai dengan adanya proses komunikasi interpersonal antara
account executive dengan klien. Dari penjelasan di atas peneliti

menggambarkan kerangka berfikir sebagai berikut:
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Gambar 3 Kerangka pemikiran

Persaingan radio-radio di Yogyakarta semakin ketat
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Penjualan iklan radio Star Jogja FM mengalami kenaikan
dari tahun 2011-2015
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H. Metode Penelitian
1. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang dipakai adalah penelitian kualitatif.
Metode penelitian kualitatf ini sering disebut metode penelitian
naturalistic, karena penelitiannya dilakukan pada kondisi yang alamiah
(natural setting); disebut juga sebagai metode etnographi, karena pada
awalnya metode ini lebih banyak digunakan untuk penelitian bidang
antropologi budaya; disebut juga sebagai metode kualitatif, karena data
yang terkumpul dan anailisinya lebih bersifat kualitatif. Metode
penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang digunakan untuk
meneliti kondisi obyek yang alamiah, (sebagai lawannya adalah
eksperimen) di mana peneliti adalah sebagai instrument kunci, teknik
pengumpulan data dilakukan secara triangulasi (gabungan), analisis data
bersifat induktif, dan hasil penelitian kualitatif lebih mendekatkan
makna daripada generalisasi. (Sugiyono, 2008: 1)

Bodgan dan Guba menyatakan, penelitian kualitatif atau
naturalistic inquiry adalah prosedur penelitian yang menghasilkan data
deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan
perilaku yang dapat diamati. Sementara itu Fraenkel dan Wallen
menyatakan, bahwa penelitian yang mengkaji kualitas hubungan,
kegiatan, situasi, atau material disebut penelitian kualitatif dengan

penekanan kuat pada deskripsi menyeluruh dalam menggambarkan
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rincian dan segala sesuatu yang terjadi pada suatu kegiatan atau situasi
tertentu. (Uhar Suharsaputra, 2012: 181)
Peneliti menggunakan penelitian kualitatif karena berfokus
kepada komunikasi interpersonal studi deskriptif.
2. Lokasi Penelitian
Radio Star Jogja FM. Alamat: Griya Harian Jogja. Jalan AM
Sangaji No. 41, Cokrodiningratan, Jetis, Yogyakarta, 55233.
3. Subyek dan obyek Penelitian
a. Subyek Penelitian
Subyek dalam penelitian ini adalah account executive pada
radio Star Jogja FM.
b. Obyek penelitian
Sedangkan obyek dalam penelitian ini yakni komunikasi
interpersonal account executive radio Star Jogja FM dalam
pendekatan klien baru dan mempertahankan klien lama.
4. Sumber Data
a. Data Primer
Sumber data yang langsung memberikan data kepada
pengumpul data (Sugiyono, 2008: 62). Peneliti langsung bertanya
kepada sumber data atau bagian yang berwenang pada radio Star
Jogja FM, yang diharapkan dapat memberikan informasi yang

dibutuhkan oleh peneliti.
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b. Data Sekunder

Sumber data yang tidak langsung memberikan data kepada
pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau lewat dokumen
(Sugiyono, 2008: 62). Data tidak bisa diperoleh secara langsung oleh
peneliti, sehingga dapat diperoleh melalui dokumentasi, untuk
melengkapi penelitian yang tidak diperoleh dari data primer.

5. Teknik Pengumpulan Data
a. Observasi

Cartwright dan Cartwright dalam Herdiansyah, 2010 (Uhar
Suharsaputra, 2012: 209) mendefinisikan observasi sebagai suatu
proses melihat, mengamati dan mencermati serta merekam perilaku
secara sistematis untuk suatu tujuan tertentu. Berdasarkan definisi
tersebut observasi berarti suatu kegiatan mencari data yang dapat
digunakan untuk memberikan suatu kesimpulan atau diagnosis. Jadi,
observasi dapat dilakukan hanya pada perilaku/sesuatu yang tampak,
sehingga potensi perilaku seperti sikap atau pendapat, tidak dapat
diobservasi. Sesuatu disebut observasi apabila mempunyai tujuan;
melihat, mengamati, mencermati sesuatu perilaku.

Sanafiah Faisal (1990) dalam (Sugiyono, 2008: 64)
mengklasifikasikan observasi menjadi tiga, yakni observasi
partisipatif (participant observation), observasi secara terang-
terangan dan tersamar (overt observation and covert observation),

dan observasi tak terstruktur (unstructured observation). Kemudian
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Spradley, dalam Susan Stainback (1988) membagi observasi
berpartisipasi menjadi empat, yakni observasi yang pasif (passive
participation), observasi yang moderat (moderate participation),
observasi yang aktif (active participation) dan observasi yang

lengkap (complete participation).

Gambar 2 Klasifikasi observasi menurut Sanafiah Faisal

s N
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\ S
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1 moderat
Observasi L )
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: < Observasi aktif
Observasi
Macam-macam \ )
g terang-terangan
observasi dan tersamar ( )
L J Observasi
( ) lengkap
Observasi tak L )
terstruktur
\ S

(Sumber: Sugiyono, 2008:64 )

Pada penelitian ini peneliti akan menggunakan observasi
partisipatif pasif dan moderat. Susan Stainback, 1998 (Sugiyono,
2008: 64) menyatakan,

“Dalam observasi partisipatif, peneliti mengamati apa yang
dilakukan/dikerjakan orang, mendengarkan apa yang mereka
ucapkan dan berpartisipasi dalam aktivitas mereka.”

1) Partisipasi pasif (Passive Participation)
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Dalam observasi ini peneliti datang ke tempat kegiatan orang
yang diamati, tetapi tidak ikut terlibat dalam kegiatan tersebut.
2) Partisipasi moderat (Moderate Participation)
Dalam observasi ini terdapat keseimbangan, antara peneliti
menjadi orang dalam atau menjadi orang luar. Peneliti dapat
mengumpulkan data secara langsung berpartisipasi dalam
beberapa kegiatan, tetapi tidak semuanya.
b. Wawancara

Wawancara adalah percakapan antara periset, yakni
seseorang yang berharap mendapatkan informasi, dengan informan,
yakni sesesorang yang diasumsikan mempunyai informasi penting
tentang suatu objek (Berger, 2000: 111) dalam (Kriyantono, 2010:
100).

Kemudian dalam buku karya Prof. Dr. Sugiyono yang
berjudul Memahami Penelitian Kualitatif tahun 2008 terdapat
beberapa penjelasan interview/wawancara menurut beberapa ahli
diantaranya:

Esterberg (2002) mendefinisikan interview sebagai berikut,
“Wawancara adalah merupakan pertemuan dua orang untuk bertukar
informasi dan ide melalui tanya jawab, sehingga dapat
dikostruksikan makna dalam suatu topik tertentu.” Kemudian Susan

Stainback (1988) mengemukakan bahwa,
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“Dengan wawancara peneliti akan mengetahui hal-hal yang

lebih mendalam tentang partisipan dalam penginterpretasikan situasi

dan fenomena yang terjadi, dimana hal ini tidak bisa ditemukan

melalui observasi. Jadi bisa disimpulkan bahwa, wawancara adalah

metode pengumpulan data yang digunakan untuk memperoleh

informasi langsung dari sumbernya.”

Dalam penelitian ini, peneliti akan menggunakan beberapa

model wawancara sebagai berikut: (Kriyantono, 2010: 96-98)

1)

2)

3)

Wawancara Pendahuluan

Wawancara jenis ini tidak memiliki sistematika tertentu, tidak
terkontrol, informal, terjadi begitu saja, tidak terorganisir dan
tidak terarah. Pada dasarnya wawancara jenis ini bertujuan
untuk membangun konfidensi periset dengan informannya
(responden). Dalam riset kualitatif, jenis wawancara berguna
untuk menciptakan rapport, yakni menciptakan kepercayaan
informan kepada periset.

Wawancara Semistruktur (Semistructured Interview)
Wawancara semistruktur ini juga dikenal dengan wawancara
terarah atau wawancara bebas terpimpin. Artinya, wawancara
dilakukan secara bebas tapi terarah dengan tetap berada pada
jalur permasalahan yang akan ditanyakan dan telah disiapkan
terlebih dahulu.

Wawancara Mendalam (Depth Interview)
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Wawancara mendalam adalah suatu cara mengumpulkan data
atau informasi secara langsung bertatap muka dengan informan,
agar mendapat data yang lengkap dan mendalam, yang biasa
dilakukan berulang-ulang secara intensif.

Dalam penelitian ini, wawancara digunakan untuk
mengadakan komunikasi dengan pihak terkait atau objek penelitian,
yakni account executive Radio Star Jogja FM dalam rangka
memperoleh penjelasan atau informasi tentang hal-hal yang belum
didapatkan dalam observasi.

Dokumentasi

Guba dan Lincoln (1981: 228) dalam (Lexy J. Moleong
2014: 216-217) mendefinisikan dokumen dan record adalah sebagai
berikut: record adalah setiap pernyataan tertulis yang disusun oleh
seseorang atau lembaga untuk keperluan pengujian suatu peristiwa
atau menyajikan akunting, dan dokumen ialah setiap bahan tertulis
ataupun film, lain dari record yang tidak dipersiapkan karena adanya
permintaan seorang penyidik.

Dokumen sudah lama digunakan dalam penelitian sebagai
sumber data, karena dalam banyak hal dimanfaatkan untuk menguji,
menafsirkan, bahkan untuk meramalkan.

Lebih lanjut Guba dan Lincoln (1981: 232-235) menyatakan,

dalam (Lexy J. Moleong 2014:217), dokumen dan record digunakan
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untuk  penelitian,  karena  alasan-alasan  yang  dapat

dipertanggungjawabkan sebagai berikut:

1) Dokumen dan record digunakan karena merupakan sumber
yang stabil, kaya dan mendorong.

2) Berguna sebagai bukti untuk pengujian.

3) Keduanya berguna dan sesuai dengan penelitgian kualitatif
karena siftanya yang ilmiah, sesuai dengan konteks, lahir dan
berada dalam konteks.

4) Record relatif murah dan tidak sukar diperoleh, tetapi dokumen
harus dicari dan ditemukan.

5) Keduanya tidak reaktif sehingga tidak sukar ditemukan dengan
teknik kajian isi.

6) Hasil pengkajian ini akan membuka kesempatan untuk lebih
memperluas tubuh pengetahuan terhadap sesuatu yang diteliti.

Dokumentasi dalam hal ini adalah merupakan data yang
tidak didapatkan pada saat observai dan wawancara, yakni seperti
transkrip, web, buku, agenda dan sebagainya. Metode ini digunakan
untuk mengetahui gambaran umum yang lebih jauh tentang Radio

Star Jogja FM yang meliputi sejarah berdirinya perusahaan, struktur

organisasi, lokasi dan letak geografis, jadwal acara-acara on air

maupun off air dan sebagainya.

6. Unit Analisis
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Dalam penelitian ini, unit analisisnya adalah proses komunikasi
interpersonal, yakni enam langkah yang menggambarkan tejadinya
kegiatan komunikasi interpersonal. (Suranto AW, 2011:10-11) Tahapan
langkah-langkah tersebut adalah, pertama adanya keinginan
berkomunikasi dari kedua belah pihak, kedua encoding oleh
komunikator, yang kemudian berlanjut pada langkah ketiga yakni
pengiriman pesan oleh komunikator, keempat penerimaan pesan oleh
komunikan, yang kemudian pesan tersebut di-decoding oleh komunikan
pada langkah kelima, selanjutnya langkah terakhir yang keenam adalah

adanya umpan balik dari komunikan kepada komunikator.

. Teknik Analisis Data

Analisis adalah proses terakhir dalam rentetan tugas penelitian,
sebelum menulis laporan. Analisis dilakukan agar tujuan pokok
penelitian, yaitu menjawab pertanyaan dan membuktikan hipotesis
dapat dicapai. Analisis juga menjelaskan fenomena, kejadian atau
perilaku; atau untuk menerangkan apa yang menjadi latar belakang
fenomena, kejadian atau perilaku itu baik yang mengenai seseorang,
kelompok atau masyarakat.

Analisis perlu dimulai dari yang sederhana, lalu melangkah ke
yang lebih rumit. Miles dan Huberman, 1984 (Sugiyono, 2008: 91)
mengemukakan, bahwa aktivitas dalam analisis data kualitatif dilakukan
secara interaktif dan berlangsung secara-terus menerus. Aktivitas dalam

analisis data dibagi menjadi tiga komponen, yakni reduksi data (data
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reduction), penyajian data (data display) dan penarikan kesimpulan dan
verifikasi (drawing conclusion/ verifying).
a. Reduksi Data
Semakin lama peneliti turun ke lapangan, jumlah data yang
diperoleh semakin banyak dan rumit. Untuk itulah langkah pertama
yang harus dilakukan adalah reduksi data. Reduksi data berarti
merangkum, memilih hal-hal pokok, memfokuskan pada hal-hal
yang penting, dicari tema dan polanya, dengan demikian data yang
direduksi akan memberikan gambaran yang lebih jelas dan
mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan data
selanjutnya dan mempermudah mencarinya bila diperlukan.
b. Penyajian Data
Setelah data direduksi, langkah selanjutnya adalah
menyajikan data. Penyajian data ini dapat dilakukan dalam bentuk
tabel, grafik, pictogram dan sejenisnya. Melalui penyajian data akan
membuat data terorganisasi dan tersusun dalam pola hubungan,
sehingga akan semakin mudah untuk dipahami.
c. Penarikan Kesimpulan dan Verifikasi
Langkah terakhir adalah penarikan kesimpulan dan
verifikasi. Biasanya kesimpulan awal yang dikemukakan masih
bersifat sementara, dan akan berubah bila tidak ditemukan bukti-
bukti yang kuat untuk mendukung pada tahap pengumpulan

berikutnya. Tetapi apabila kesimpulan pada tahap awal didukung
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oleh bukti-bukti yang valid dan konsisten, saat peneliti kembali ke
lapangan dalam mengumpulkan data, maka kesimpulan yang
dikemukakan menjadi kesimpulan yang kredibel.

8. Teknik Keabsahan Data

Dalam teknik pengumpulan data, triangulasi diartikan sebagai
teknik pengumpulan data yang bersifat menggabungkan dari berbagai
teknik pengumpulan data dan sumber data yang telah ada. (Sugiyono,
2008: 83)

Pada penelitian ini, peneliti akan menguji data menggunakan
triangulasi teknik, yakni peneliti menggunakan teknik pengumpulan
data yang berbeda-beda, untuk mendapatkan data dari sumber yang
sama. Peneliti menggunakan observasi, wawancara dan dokumentasi

untuk sumber data yang sama secara serempak. (Sugiyono, 2008: 83)

Gambar 3 Triangulasi teknik

£ ™\
Observasi
partisipatif
Y
'd
Sumber data Wawancara
sama mendalam
|
'd
Dokumentasi
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(Sumber: Sugiyono, 2008:83)

Dalam buku Memahami Penelitian Kualitatif karya Sugiyono

(2008) terdapat beberapa penjelasan triangulasi, diantaranya:
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Susan Stainback (1988) menyatakan bahwa, tujuan dari
triangulasi bukan untuk mencari kebenaran tentang beberapa fenomena,
tetapi lebih pada peningkatan pemahaman peneliti terhadap apa yang
telah ditemukan.

Selanjutnya Mathinson (1988) mengemukanan bahwa, nilai dari
teknik pengumpulan data dngan triangulasi adalah untuk mengetahui
data yang diperolen convergent (meluas), tidak konsisten atau
kontradiksi. Oleh karena itu dengan menggunakan teknik triangulasi
dalam pengumpulan data, maka data yang diperoleh akan lebih
konsisten, tuntas dan pasti.

Kemudian Patton (1980) menambahkan, dengan triangulasi
akan lebih meningkatkan kekuatan data bila dibandingkan dengan suatu

pendekatan.
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BAB IV

PENUTUP

A. Kesimpulan
Dari hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan dapat
diambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Dalam pelaksanaanya sebagai seorang account executive, keinginan
berkomunikasi dimulai dari diri sendiri, yakni membangun mood,
karena mood yang baik akan menghasilkan suasana kerja yang baik
pula sehingga berdampak pada lancarnya proses komunikasi
interpersonal dengan klien.

2. Proses encoding yang telah dilakukan oleh account executive baik
dengan klien lama maupun klien baru, bergantung pada pribadi klien
yang ditemui, karena klien memiliki pribadi yang berbeda-beda

3. Pengiriman pesan yang telah dilakukan oleh account executive baik
dengan klien lama maupun klien baru, juga bergantung bagaimana
karakteristik klien itu sendiri. Pengiriman pesan tidak hanya dilakukan
secara tatap muka, tetapi juga melalui media seperti telpon, sms dan
email.

4. Penerimaan pesan oleh klien baru maupun klien lama bisa diterima
dengan baik, berhubungan dengan pengiriman pesan yang baik oleh

account executive.

79



5. Proses decoding yang telah dilakukan oleh klien baik klien lama
maupun klien baru bisa memberi arti yang sama pada pesan
sebagaimana yang diharapkan oleh account executive.

6. Proses komunikasi interpersonal yang telah dilakukan oleh account
executive dengan klien lama, menghasilkan suatu kelanjutan kerjasama
atau kontinuitas secara langsung saat proses umpan balik.

7. Proses komunikasi interpersonal yang telah dilakukan oleh account
executive dengan klien baru, menghasilkan suatu kelanjutan kerjasama
tetapi tidak secara langsung saat proses umpan balik.

8. Keberlangsungan hubungan yang dilakukan oleh account executive
radio Star Jogja FM sangat berpengaruh dalam mempertahankan

(maintain) klien lama.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian di atas, peneliti memberikan saran
sebagai berikut:

1. Account executive sebagai penghubung antara perusahaan dengan klien
harus mampu mempertahankan profesionalitas agar selalu mencapai
suatu komunikasi yang efektif.

2. Menambah jumlah personil account executive agar jangkauan target
sektornya semakin luas.

3. Meningkatkan penguatan brand image perusahaan yang harus lebih

dibangun guna meningkatkan penjualan.
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INTERVIEW GUIDE

Profil Radio Star Jogja FM FM

1. Bagaimana sejarah berdirinya radio Star Jogja FM?

2. Bagaimana struktur organisasi di radio Star Jogja FM?

3. Apa saja visi dan misi radio Star Jogja FM?

4. Bagaimana data administrasi dan data informasi radio Star Jogja FM?

5. Adakah penghargaan yang telah diraih oleh radio Star Jogja FM?

o

Apa program unggulan acara siaran pada radio Star Jogja FM saat ini?

Data Pendukung

1. Grafik prosentase tahunan pendapatan iklan tahun 2011-2015
2. Daftar nama-nama klien yang beriklan tahun 2011-2015

3. Daftar tarif iklan radio Star Jogja FM tahun 2016

4. Program/jadwal acara radio Star Jogja FM tahun 2016

5. Gambaran proses penyiaran iklan pada radio Star Jogja FM?

Komunikasi Interpersonal

a. Account Executive:
1. Bagaimana jobdesk Account Executive pada radio Star Jogja FM?
2. Apa saja dan bagaimana tahapan proses pelaksanaan komunikasi
interpersonal dengan klien?

3. Keinginan berkomunikasi



a. Bagaimana cara anda membangun keinginan berkomunikasi sebelum
memulai komunikasi interpersonal dengan klien?
4. Encoding:
a. Bagaimana cara anda memformulasikan pesan yang akan disampaikan
kepada klien, sedangkan tipe klien berbeda-beda?
b. Apa saja simbol-simbol yang anda gunakan saat berkomunikasi
interpersonal dengan klien?
5. Pengiriman Pesan:
a. Untuk pengiriman pesan, apakah berkomunikasi interpersonal hanya
dilakukakn secara langsung/tatap muka saja?
b. Jika tidak, melalui media apa saja komunikasi interpersonal itu
dilakukan?
c. Apakah anda mengalami kseulitan saat mengirimkan pesan melalui
media?
d. Apakah menurut anda klien dapat menerima pesan yang anda
sampaikan dengan baik?
6. Kegiatan apa saja yang dilakukan radio Star Jogja FM dalam membina
hubungan dengan klien?
b. Klien Baru:
7. Penerimaan Pesan
a. Bagaimana cara anda untuk menanggapi pesan yang telah disampaikan

oleh AE radio Star Jogja FM?



b. Apakah AE radio Star Jogja FM dapat menyampaikan pesan dengan
baik?

c. Apakah pesan-pesan yang disampaikan oleh AE dapat diterima dengan
baik?

8. Decoding:

a. Bagaimana pendapat anda tentang AE radio Star Jogja FM?

b. Apakah AE radio Star Jogja FM seorang yang humble?

c. Komunikasi interpersonal seperti apa sajakah yang dilakukan AE
dengan klien?

9. Umpan Balik:

a. Setelah mendengarkan penjelasan dan mendapatkan penawaran-
penawaran dari AE radio Star Jogja FM, apakah anda tertarik untuk
memasang iklan di radio Star Jogja FM?

b. Jika anda tertarik untuk memasang iklan, adakah kemungkinan untuk
memasang iklan pada radio Star Jogja FM lagi?

c. Apakah menurut anda radio Star Jogja FM adalah tempat yang tepat
untuk memasang iklan?

c. Klien Lama:
10. Penerimaan Pesan:
a. Bagaimana cara anda untuk menanggapi pesan yang telah disampaikan

oleh AE radio Star Jogja FM?



b. Apakah AE radio Star Jogja FM dapat menyampaikan pesan dengan
baik?
c. Apakah pesan-pesan yang disampaikan oleh AE dapat diterima dengan
baik?
11. Decoding:
a. Bagaimana pendapat anda tentang AE radio Star Jogja FM?
b. Apakah AE radio Star Jogja FM seorang yang humble?
c. Komunikasi interpersonal seperti apa sajakah yang dilakukan AE
dengan klien?
12. Umpan Balik:
a. Apa faktor yang membuat anda tertarik untuk memasang iklan pada
radio Star Jogja FM?
b. Apakah ada kemungkinan untuk memasang iklan pada radio Star Jogja
FM lagi?
c. Sudah berapa kali anda memasang iklan pada radio Star Jogja FM?
d. Apakah menurut anda radio Star Jogja FM adalah tempat yang tepat

untuk memasang iklan?



IDENTITAS INFORMAN 1
Nama : Ernawati
Pekerjaan/jabatan : Account Executive
Nama perusahaan/instansi  : PT. Radio Suara Istana, radio Star Jogja FM FM.
No handphone : 081804100471

Tanggal wawancara : 25 November 2016

INTERVIEW GUIDE
13. Bagaimana jobdesk Account Executive pada radio Star Jogja FM?
14. Apa saja dan bagaimana tahapan proses pelaksanaan komunikasi interpersonal
dengan klien?
15. Keinginan berkomunikasi
b. Bagaimana cara anda membangun keinginan berkomunikasi sebelum
memulai komunikasi interpersonal dengan klien?
16. Encoding:
c. Bagaimana cara anda memformulasikan pesan yang akan disampaikan
kepada klien, sedangkan tipe klien berbeda-beda?
d. Apa saja simbol-simbol yang anda gunakan saat berkomunikasi
interpersonal dengan klien?
17. Pengiriman Pesan:
e. Untuk pengiriman pesan, apakah berkomunikasi interpersonal hanya

dilakukakn secara langsung/tatap muka saja?



f. Jika tidak, melalui media apa saja komunikasi interpersonal itu dilakukan?
g. Apakah anda mengalami kseulitan saat mengirimkan pesan melalui media?
h. Apakah menurut anda klien dapat menerima pesan yang anda sampaikan
dengan baik?
18. Kegiatan apa saja yang dilakukan radio Star Jogja FM dalam membina hubungan

dengan klien?



IDENTITAS INFORMAN 2

Nama - Nurul Falahuddini
Pekerjaan/jabatan : Manager

Nama perusahaan/instansi ~ : NCP Tour and Travel
No handphone : 081215509556
Tanggal wawancara : 9 Desember 2016

INTERVIEW GUIDE
1. Penerimaan Pesan
d. Bagaimana cara anda untuk menanggapi pesan yang telah disampaikan oleh
AE radio Star Jogja FM?
e. Apakah AE radio Star Jogja FM dapat menyampaikan pesan dengan baik?
f. Apakah pesan-pesan yang disampaikan oleh AE dapat diterima dengan baik?
2. Decoding:
d. Bagaimana pendapat anda tentang AE radio Star Jogja FM?
e. Apakah AE radio Star Jogja FM seorang yang humble?
f. Komunikasi interpersonal seperti apa sajakah yang dilakukan AE dengan
klien?
3. Umpan Balik:
d. Setelah mendengarkan penjelasan dan mendapatkan penawaran-penawaran
dari AE radio Star Jogja FM, apakah anda tertarik untuk memasang iklan di

radio Star Jogja FM?



Jika anda tertarik untuk memasang iklan, adakah kemungkinan untuk
memasang iklan pada radio Star Jogja FM lagi?
Apakah menurut anda radio Star Jogja FM adalah tempat yang tepat untuk

memasang iklan?



IDENTITAS INFORMAN 3
Nama : Anwar Solihin
Pekerjaan/jabatan : Humas
Nama perusahaan/instansi  : PT KAI DAOP 6 Yogyakarta
No handphone : 085643940600

Tanggal wawancara : 28 November 2016

INTERVIEW GUIDE
1. Penerimaan Pesan:
d. Bagaimana cara anda untuk menanggapi pesan yang telah disampaikan oleh
AE radio Star Jogja FM?
e. Apakah AE radio Star Jogja FM dapat menyampaikan pesan dengan baik?
f. Apakah pesan-pesan yang disampaikan oleh AE dapat diterima dengan baik?
2. Decoding:
d. Bagaimana pendapat anda tentang AE radio Star Jogja FM?
e. Apakah AE radio Star Jogja FM seorang yang humble?
f.  Komunikasi interpersonal seperti apa sajakah yang dilakukan AE dengan
Klien?
3. Umpan Balik:
e. Apa faktor yang membuat anda tertarik untuk memasang iklan pada radio

Star Jogja FM?



Apakah ada kemungkinan untuk memasang iklan pada radio Star Jogja FM
lagi?

. Sudah berapa kali anda memasang iklan pada radio Star Jogja FM?

. Apakah menurut anda radio Star Jogja FM adalah tempat yang tepat untuk
memasang iklan?
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