
 

1 
 

PENGARUH KOMUNIKASI INTERPERSONAL TERHADAP 

KEMAMPUAN BERNEGOSIASI MAHASISWA FAKULTAS 

EKONOMI UNIVERSITAS NEGERI  
 

Asri Jiwaning Tiyas 

 

Jurusan Pendidikan Ekonomi Program Studi Tata Niaga, Fakultas Ekonomi, Unesa 

e-mail : tiyas_lampard@ymail.com 

 

Abstract 

 

To be successfull in communicating,  someone needs intrapersonal and interpersonal 

communication skills. Interpersonal communication is the face to face interaction between two or 

more people in which the sender can deliver messages directly and the recipient can receive and 

respond directly. That interpersonal communication can  run smoothly and get the expected result, 

both the sender and the recipient needs to have the ability and skills of interpersonal 

communication, consists of social and behavioral skill. By giving an introductory business, 
marketing management and salesmanship course, student are expected to be fluent in 

communicating internationally and should have the ability to negotiate. The aim of this research is 

to determine the effects of interpersonal communication on negotiation skills of economic faculty 

state university of surabaya students. 
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Abstrak 

 
Untuk dapat sukses dalam berkomunikasi, seseorang membutuhkan kemampuan komunikasi 

intrapersonal dan interpersonal. Komunikasi interpersonal adalah  interaksi tatap muka antar dua 

atau beberapa orang dimana pengirim dapat menyampaikan pesan secara lansung dan penerima 

pesan dapat menerima dan menanggapi secara langsung pula. Agar komunikasi interpersonal 

berjalan lancar dan mendapatkan hasil yang diharapkan , baik pemberi maupun penerima pesan 

perlu memiliki kemampuan dan kecakapan komunikasi interpersonal antara lain kecakapan sosial 

dan behavioral. Dengan pemberian mata kuliah pengantar bisnis, manajemen pemasaran dan 

salesmanship diharapkan mahasiswa lancar dalam berkomunikasi secara interpersonal dan harus 

memiliki kemampuan bernegosiasi. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh 

komunikasi interpersonal terhadap kemampuan bernegosiasi mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri Surabaya.  
 

Kata kunci : komunikasi interpersonal, kemampuan negosiasi 
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PENDAHULUAN 

Komunikasi merupakan salah satu 

faktor penting terjalinnya aktivitas. Dengan 

komunikasi aktivitas apapun pasti terjadi baik 

antar individu, kelompok maupun organisasi. 

Manusia merupakan makhluk sosial dimana 

selalu hidup dengan manusia lain selalu 

berkomunikasi dalam mengatur dan 

mengorganisasi kehidupannya. Didalam diri 

manusia terdapat kepribadian yang masing-

masing individu berbeda sehingga kajian 

mengenai manusia menjadi penting.  

Joseph A.Devito (dalam Cangara, 

2007:29) membagi komunikasi menjadi 

empat macam yaitu komunikasi antar pribadi, 

komunikasi kelompok kecil, komunikasi 

publik dan komunikasi massa. Di dalam 

masyarakat, komunikasi interpersonal 

merupakan bentuk komunikasi antara 

seseorang dengan orang lain dalam suatu 

masyarakat untuk mencapai tujuan tertentu 

yang bersifat pribadi.  

Djoko Purwanto (2006: 21) 

Komunikasi interpersonal adalah komunikasi 

yang dilakukan antara individu yang satu 

dengan yang lain baik yang terjadi dalam 

suatu masyarakat maupun dalam organisasi 

dengan menggunakan media komunikasi 

tertentu dan bahasa yang mudah dipahami 

untuk mencapai tujuan tertentu. dionlinekan 

melalui internet dapat membawa keuntungan 

besar bagi pengusaha karena produknya di 

kenal di seluruh dunia. tujuan komunikasi 

interpersonal adalah menyampaikan 

informasi, berbagi pengalaman, 

menumbuhkan simpati, melakukan 

kerjasama, menceritakan kekecewaan atau 

kekesalan dan menumbuhkan motivasi. 

Ketika komunikasi interpersonal 

terjadi, maka mendengarkan memiliki peran 

yang sangat penting bagi tercapainya suatu 

pemahaman yang benar dalam suatu 

percakapan dengan orang lain. 

Mendengarkan merupakan kegiatan secara 

aktif dan dinamis yang memerlukan suatu 

konsentrasi secara penuh dan utuh tanpa 

adanya gangguan dalam berkomunikasi. 

Supaya komunikasi interpersonal 

berhasil, maka mahasiswa harus memiliki 

kecakapan sosial dan kecakapan behavioral. 

Kecakapan sosial dapat membantu 

mahasiswa untuk mengetahui situasi dan 

kondisi lingkungan sekitar. Sedangkan 

kecakapan behavioral membantu mahasiswa 

dalam bertingkah laku di mayarakat. 

Kecakapan sosial terdiri dari kecakapan 

kognitif adalah kecakapan pada tingkat 

pemahaman dan meliputi empati (empathy), 

perspektif sosial (social perspective), 

kepekaan (sensitivity), pengetahuan akan 

situasi pada waktu berkomunikasi, 

memonitor diri (self monitoring). Kecakapan 

behavioral meliputi keterlibatan interaktif 

(interactive involvement), manajemen 

interaksi (interaction management), 

keluwesan perilaku (behavioral flexibility), 
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mendengarkan (listening), gaya sosial (social 

style), kecemasan komunikasi 

(communication anxiety). 

Proses komunikasi yang terjadi dalam 

kegiatan negosiasi bersifat dua arah, dua 

pihak yang melakukan komunikasi sama-

sama mempunyai hak untuk bicara dan 

didengarkan. Pada dasarnya negosiasi adalah 

poin penting dalam menuju kesuksesan 

hidup, karena dengan kepandaian 

bernegosiasi seseorang dapat mencapai suatu 

tujuan yang dia inginkan dari pihak lain. 

Mahasiswa harus mempunyai kemampuan 

bernegosiasi sehingga sasaran yang 

diinginkan dapat tercapai secara efektif dan 

efisien, misalnya mahasiswa melakukan 

negosiasi kepada dosen untuk mengganti 

jadwal perkuliahan. Kemampuan 

bernegosiasi yang diperlukan oleh mahasiswa 

meliputi optimisme, toleransi, pemberani, 

optimisme, humoris dan lain-lain. 

Kemampuan ini perlu diasah dan 

ditingkatkan, supaya mahasiswa percaya diri 

terhadap kemampuan yang dimilikinya dan 

mampu bersaing dengan orang lain. 

Kemampuan negosiasi yang dimiliki 

mahasiswa sangat kurang, terbukti dengan 

tidak sabar mahasiswa mengahadapi 

konsumen di lapangan, 

Mahasiswa pendidikan tata niaga 

disiapkan tidak hanya untuk menjadi seorang 

guru tetapi juga menjadi seorang pemasar 

yang handal dan siap di dunia kerja. 

Sedangkan mahasiswa manajemen pemasaran 

juga disiapkan untuk menjadi pemasaran 

yang siap di dunia kerja. 

Mata kuliah yang memberikan 

kemampuan bernegosiasi dan berkomunikasi 

adalah pengantar bisnis, manajemen 

pemasaran dan salesmanship. Pengantar 

bisnis, manajemen pemasaran dan 

salesmanship merupakan mata kuliah wajib 

yang harus ditempuh seluruh mahasiswa 

program studi yaitu S1 Pendidikan Ekonomi 

Prodi Pendidikan Tata Niaga dan mahasiswa 

S1 Manajemen Pemasaran. Ketiga mata 

kuliah tersebut dapat melatih kemampuan 

berkomunikasi secara interpersonal dan 

kemampuan bernegosiasi sebab selama ini 

mahasiswa prodi tata niaga dan mahasiswa 

manajemen pemasaran  kurang lancar untuk 

berkomunikasi dengan orang lain, contohnya 

mengumpulkan tugas telat, tidak mengadakan 

kontak mata dengan lawan bicara, gugup saat 

presentasi di depan kelas.  

Berdasarkan latar belakang tersebut 

peneliti akan meneliti Pengaruh Komunikasi 

Interpersonal Terhadap Kemampuan 

Bernegosiasi Mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri Surabaya. 

 

Rumusan Masalah 

Apakah ada pengaruh komunikasi 

interpersonal terhadap kemampuan 

bernegosiasi mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri Surabaya ? 
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KAJIAN PUSTAKA 

1. Komunikasi 

Komunikasi atau communication 

berasal dari bahasa latin “communis”. 

Communis atau dalam bahasa inggrisnya 

“commun” yang artinya sama. Apabila 

berkomunikasi (to communicate) berarti 

berada dalam keadaan berusaha untuk 

menimbulkan kesamaan (Rohim, 2009: 

8). 

Mulyana (2002: 65) komunikasi juga 

dipahami sebagai suatu bentuk 

komunikasi interaksi, yaitu komunikasi 

dengan proses sebab akibat atau aksi 

reaksi yang arahnya bergantian. 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. 

Ada beberapa macam komunikasi 

antara lain : 

1) Dari segi cara penyampaian pesan: 

a. Komunikasi lisan. 

b. Komunikasi tertulis. 

2) Dari segi bentuk kemasan pesan : 

a. Komunikasi verbal, komunikasi 

yang menggunakan kata-kata. 

b. Komunikasi nonverbal, 

komunikasi yang tidak 

menggunakan kata-kata. 

3) Dari segi keresmian pelaku, saluran 

komunikasi yang digunakan dan 

bentuk kemasan pesan : 

a. Komunikasi formal, komunikasi 

yang dilakukan dalam lingkup 

lembaga resmi dengan tujuan 

untuk menyampaikan pesan yang 

berkaitan dengan kepentingan 

dinas dan dengan bentuk resmi 

yang berlaku pada lembaga resmi. 

b. Komunikasi informal, komunikasi 

dari atas ke bawah atau sebaliknya 

yang mengalir di luar pemerintah 

formal. 

4) Dari segi pasangan yang terlibat 

dalam komunikasi : 

a. Komunikasi intrapersonal, 

pengirim pesan dan penerima 

pesan adalah diri sendiri. 

b. Komunikasi interpersonal, satu 

orang pengirim dan satu orang 

penerima. 

2. Komunikasi Interpersonal 

Joseph A. Devito (dalam Effendy, 

2000: 61) komunikasi interpersonal 

adalah proses pengiriman dan 

penerimaan pesan-pesan antara dua 

orang, atau di antara sekelompok kecil 

orang-orang, dengan beberapa efek dan 

beberapa umpan balik seketika. 

Kompetensi komunikasi interpersonal 

adalah tingkat dimana perilaku seseorang 

dalam berkomunikasi secara 
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interpersonal sesuai dan cocok dengan 

situasi sehingga dapat membantu untuk 

mencapai tujuan komunikasi 

interpersonal. Tujuan ini mencakup isi 

pesan komunikasi yang disampaikan, dan  

tujuan hubungan dengan orang lain yang 

berkomunikasi.  

Hardjana (2003: 90-94) agar 

komunikasi interpersonal berhasil, harus 

memiliki kecakapan komunikasi baik 

sosial maupun behavioral. Kecakapan 

sosial meliputi:empati (empathy), 

kepekaan (sensitivity), pengetahuan akan 

situasi pada waktu berkomunikasi, 

memonitor diri (self monitoring). 

Sedangkan kecakapan behavioral 

meliputi: keterlibatan interaktif 

(interactive involvement), mendengarkan 

(listening), gaya sosial (social style), 

kecemasan komunikasi (communication 

anxiety). 

3. Negosiasi  

Oliver (dalam Purwanto,  2006: 251) 

negosiasi adalah sebuah transaksi dimana 

kedua belah pihak mempunyai hak atas 

hasil akhir. Hal ini memerlukan 

persetujuan kedua belah pihak sehingga 

terjadi proses yang saling memberi dan 

menerima sesuatu untuk mencapai suatu 

kesepakatan bersama. Negosiasi yang 

efektif terjadi apabila kedua belah pihak 

mendapatkan keinginannya. Seorang 

negosiator dikatakan berhasil apabila dia 

dapat menang dan juga dapat membuat 

pihak lawan merasa menang. Sehingga 

pihak lawan akan merasa senang untuk 

bernegosiasi kembali dengannya. Pada 

saat seorang negosiator berpikir untuk 

tetap terus merasa menang tanpa berpikir 

dengan pihak lawan maka negosiasi tidak 

lagi efektif.  

Kemampuan negosiasi tidak muncul 

begitu saja. Sebagaimana keterampilan 

yang lain, keahlian ini perlu diasah. 

Hariwijaya (2008: 127) ada beberapa skill 

yang perlu diperdalam seperti : 

optimisme, pemberani, toleransi, ambisi, 

humoris. 

4. Hubungan  Komunikasi Interpersonal 

dan Kemampuan Bernegosiasi 

Komunikasi yang efektif adalah 

komunikasi yang tepat sasaran dan 

terjalinnya pemahaman dan pengertian 

yang sama antara antara komunikator dan 

komunikan. Untuk dapat sukses dalam 

berkomunikasi, seseorang membutuhkan 

kemampuan komunikasi intrapersonal dan 

interpersonal. Komunikasi interpersonal 

adalah  interaksi tatap muka antar dua atau 

beberapa orang dimana pengirim dapat 

menyampaikan pesan secara lansung dan 

penerima pesan dapat menerima dan 

menanggapi secara langsung pula. Agar 

komunikasi interpersonal berjalan lancar 

dan mendapatkan hasil yang diharapkan , 

baik pemberi maupun penerima pesan 
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perlu memiliki kemampuan dan 

kecakapan komunikasi interpersonal yang 

diperlukan antara lain kecakapan 

komunikasi baik sosial maupun 

behavioral. Kecakapan sosial dapat 

membantu  mahasiswa untuk mengetahui 

situasi dan kondisi lingkungan sekitar. 

Kecakapan sosial meliputi empati, 

kepekaan, pengetahuan akan situasi pada 

waktu berkomunikasi, dan memonitor diri. 

Sedangkan kecakapan behavioral 

membantu mahasiswa dalam bertingkah 

laku di mayarakat, dan meliputi 

keterlibatan interaktif, mendengarkan, 

gaya sosial dan kecemasan komunikasi. 

Proses komunikasi yang terjadi dalam 

kegiatan negosiasi bersifat dua arah, 

dimana dua pihak yang melakukan 

komunikasi sama-sama mempunyai hak 

untuk bicara dan didengarkan. Sedangkan 

proses negosiasi merupakan kegiatan 

tawar menawar antara komunikator dan 

komunikan yang mungkin saja bisa 

menghasilkan kondisi saling 

menguntungkan atau merugikan. 

Berkomunikasi dan bernegosiasi tidak 

sekedar menyampaikan informasi 

secara lisan. Berkomunikasi dan 

bernegosiasi juga mencakup aktivitas 

menyusun dan menyampaikan informasi 

secara verbal maupun nonverbal, 

menetapkan perilaku yang tepat dalam 

menghadapi komunikan (audience atau 

penerima pesan) dan  mempengaruhi 

komunikan untuk menyetujui sudut 

pandang komunikator (penyampai pesan). 

Dalam berkomunikasi mahasiswa dapat 

memahami apa yang dirasakan oleh lawan 

bicara.  

Mahasiswa yang sudah diberikan 

mata kuliah pengantar bisnis, manajemen 

pemasaran dan salesmanship diharapkan 

lancar dalam berkomunikasi secara 

interpersonal dan harus memiliki 

kemampuan bernegosiasi antara lain 

toleransi, optimisme, pemberani, ambisi 

dan humoris. Kemampuan bernegosiasi 

ini harus dilatih dan dikembangkan 

agar mahasiswa percaya diri terhadap 

kemampuan yang dimilikinya. 

Hubungan  komunikasi interpersonal 

dengan kemampuan bernegosiasi 

mahasiswa sangat erat dan saling 

mempengaruhi sebab komunikasi 

interpersonal tidak akan berjalan tanpa 

adanya kemampuan negosiasi yang 

baik. 

Hipotesis 

Ha = Secara parsial ada pengaruh yang 

signifikan antara komunikasi 

interpersonal (X)  terhadap 

kemampuan bernegosiasi (Y). 
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METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian yang akan dipakai 

peneliti yaitu jenis penelitian deskriptif 

dengan pendekatan kuantitatif. Rancangan 

penelitian merupakan suatu rancangan kerja 

untuk penelitian yang akan digunakan dalam 

penelitian adalah : 

 

 

 

 

Populasi dan Sampel 

Sugiyono (2010:80) bahwa populasi 

adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas 

obyek atau subyek yang mempunyai kualitas 

dan karakteristik tertentu yang ditetapkan 

oleh peneliti untuk dipelajari dan ditarik 

kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini 

adalah dari mahasiswa jurusan Pendidikan 

Ekonomi Prodi Pendidikan Tata Niaga 

angkatan 2010 dan mahasiswa jurusan 

Manajemen Pemasaran 2010 yang  telah 

menempuh mata kuliah pengantar bisnis, 

manajemen pemasaran dan salesmanship.  

Sugiyono (2010:81) sampel adalah 

bagian dari jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki oleh populasi tersebut. Jadi sampel 

adalah sebagian kecil dari jumlah populasi 

yang dipilih untuk sumber data. 

Adapun teknik pengambilan sampel 

pada penelitian ini adalah metode 

nonprobability sampling, karena tidak 

memberi peluang atau kesempatan yang sama 

bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk 

dipilih menjadi sampel dengan menggunakan 

teknik sampling jenuh, karena peneliti 

menggunakan semua responden yang 

berjumlah 116. (Sugiyono, 2010 : 84-85). 

 

Uji Instrumen 

1. Uji Validitas 

Simamora (2004:58) validitas adalah 

suatu ukuran yang menunjukkan tingkat 

kevalidan atau kesahihan suatu instrumen 

Uji validitas menggunakan program SPSS 

16 for windows dalam perhitungan 

korelasi. Uji validitas item-item 

pertanyaan yang terdapat dalam kuesioner 

dilakukan dengan jalan membandingkan 

nilai koefisien korelasi (r) dengan nilai 

rkritik signifikan sesuai dengan derajat 

kebebasannya dengan tingkat signifikansi 

5% (0,05).  

1) Jika ilai koefisien (r) > nilai rkritik signifikan 

maka item pertanyaan itu dianggap 

valid, 

2) Jika nilai koefisien (r) < nilai rkritik signifikan 

maka item pertanyaan dianggap tidak 

valid. 

 

2. Uji Reliabilitas 

Simamora (2004:63) suatu kuesioner 

dikatakan reliabel apabila dicobakan 

secara berulang- ulang kepada kelompok 

Komunikasi 

Interpersonal (X) 

1. Kecakapan 

sosial 

2. Kecakapan 

behavioral 

 

Kemampuan 

Bernegosiasi (Y) 

1. Optimisme 

2. Pemberani 

3. Toleransi 

4. Ambisi 

5. Humoris 
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yang sama menghasilkan data yang sama. 

Jika nilai Cronbach Alpha > 0,60 maka 

dapat dikatakan reliabel tetapi sebaliknya 

jika nilai Cronbach Alpha < 0,60 maka 

tidak reliable. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Gambaran Umum Tempat Penelitian 

Beberapa mata kuliah yang dapat 

menunjang mahasiswa dalam berkomunikasi 

secara interpersonal dan memiliki 

kemampuan bernegosiasi diantaranya : 

a. Mata kuliah pengantar bisnis 

Mahasiswa prodi pendidikan tata niaga 

mata kuliah pengantar bisnis adalah mata 

kuliah yang mempelajari tentang latar 

belakang dan konsep-konsep industri dan 

perdagangan, manajemen dan organisasi 

pemasaran, pembelanjaan, produksi, 

akuntansi dan anggaran perusahaan serta 

statistik. Pengantar bisnis mempunyai 

bobot 3 sks. Sedangkan mahasiswa 

jurusan manajemen pemasaran mata 

kuliah pengantar bisnis mempelajari 

kedudukan badan usaha dalam tata 

ekonomi serta peranan berbagai pihak 

(stakeholder) dalam perkembangan dan 

keberhasilan badan usaha, fungsi-fungsi 

pengelolaan badan usaha dan keterkaitan 

badan usaha dengan lingkungan. 

Pengantar bisnis mempunyai bobot  3 sks. 

b. Mata kuliah manajemen pemasaran 

Mahasiswa prodi pendidikan tata niaga 

mata kuliah manajemen pemasaran 

mempelajari tentang dasar-dasar 

manajemen pemasaran, pengendalian 

pemasaran serta penyempurnaan sistem 

pemasaran dan tata niaga. Manajemen 

pemasaran mempunyai bobot 4 sks.  

Pada mahasiswa jurusan manajemen 

pemasaran mata kuliah manajemen 

pemasaran dibekali selama 2 kali, yaitu 

manajemen pemasaran 1 dan manajemen 

pemasaran 2. Mata kuliah manajemen 

pemasaran 1 mempelajari tentang konsep 

pemasaran dan bauran pemasaran yang 

berkaitan dengan penganalisaan, 

perencanaa, pelakasanaan dan 

pengendalian pemasaran secara 

menyeluruh. Persyaratan agar bisa 

menempuh mata kuliah manajemen 

pemasaran 1 adalah mahasiswa yang telah 

menempuh mata kuliah pengantar 

manajemen. Sedangkan mata kuliah 

manajemen pemasaran 2 mempelajari 

tentang konsep bauran pemasaran 4P 

(produk, price, promotion dan place) 

secara mendalam  serta mampu 

mendeskripsikan konsep-konsep terkini 

dari aplikasi manajemen pemasaran. 

Persyaratan agar bisa menempuh mata 

kuliah ini adalah mahasiswa yang telah 

menempuh mata kuliah pengantar 

manajemen dan manajemen pemasaran 1. 
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Mata kuliah manajemen pemasaran 1 dan 

2 mempunyai bobot 3 sks. 

c. Mata kuliah salesmanship 

Pada mahasiswa prodi pendidikan 

tata niaga mata kuliah pengantar bisnis 

adalah mata kuliah yang mempelajari 

tentang konsep, pembekalan dan pelatihan 

komunikasi penjualan yang meliputi 

mengenal produk, mengenal pelanggan, 

mengemas produk, menata produk, 

layanan prima dan purna jual. Mata kuliah 

salesmanship mempunyai bobot 2 sks. 

Sedangkan mahasiswa jurusan 

manajemen pemasaran mata kuliah 

salesmanship adalah mata kuliah yang 

mempelajari tentang dasar-dasar 

ketrampilan menjual (basic selling skill) 

dengan menekankan pada pengertian 

menjual dan trend penjualan dalam 

lingkungan bisnis yang bermacam-macam 

dan kompetitif. Memotivasi mahasiswa 

untuk meningkatkan pengetahuan dan 

kemampuan didalam menjual sehingga 

nantinya sukses dalam menjual serta 

mengembangkan ketrampilan pribadi dan 

profesional mahasiswa dalam menjual. 

Persyaratan agar bisa menempuh mata 

kuliah ini  adalah mahasiswa yang telah 

menempuh mata kuliah pengantar bisnis, 

kewirausahaan, bisnis internasional. Bobot 

3 sks. 

 

 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Berdasarkan hasil uji normalitas 

dengan alat bantu computer yang 

menggunakan bantuan program SPSS 16 for 

windows diperoleh hasil : 

Persebaran data pada Histogram membentuk 

garis lonceng. Maka dapat dikatakan 

persebaran data normal. Selain itu terlihat 

persebaran titik-titik berada disekitar garis 

diagonal dan mengikuti garis diagonal. Maka 

dapat dikatakan data berdistribusi normal. 

 

Analisis Regresi Linier Sederhana 

Sumber: hasil data SPSS 

Hasil pada tabel diatas apabila 

dimasukkan dalam persamaan regresi tersebut 

adalah Y=5,660+0,334X+e.  

Keterangan : 

Y= Kemampuan bernegosiasi mahasiswa 

mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri Surabaya. 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 5.660 1.437  3.939 .000 

TotalX .334 .033 .682 9.960 .000 

a. Dependent 
Variable: 
Kemampuan 
Bernegosiasi 
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X= Komunikasi interpersonal 

e= residu 

Beberapa hal yang dapat diketahui dari 

analisis model persamaan regresi sederhana 

diatas adalah : 

a. Konstanta sebesar 5,660 merupakan 

perpotongan antara garis regresi dengan 

sumbu Y yang menunjukkan tingkat 

kemampuan bernegosiasi mahasiswa, 

ketika variabel komunikasi interpersonal 

sama dengan nol atau ketika komunikasi 

interpersonal itu tidak dilakukan 

pengembangan dalam proses 

pembelajaran pengantar bisnis, 

manajemen pemasaran dan salesmanship 

maka Y (kemampuan bernegosiasi) 

mahasiswa jurusan Pendidikan Ekonomi 

Prodi Pendidikan Tata Niaga angkatan 

2010 dan mahasiswa jurusan Manajemen 

Pemasaran 2010 tetap sebesar 5,660 ini 

bisa dipengaruhi dari faktor-faktor lain. 

b. Koefisien variabel komunikasi 

interpersonal  adalah sebesar 0,334 bahwa 

apabila komunikasi interpersonal 

meningkat satu satuan maka kemampuan 

bernegosiasi akan meningkat satu satuan 

sebesar 0,334 dengan asumsi lain tidak 

mengalami perubahan. Tanda (+) positif 

pada koefisien regresi menunjukkan 

bahwa ada hubungan yang searah antara 

komunikasi interpersonal dengan 

kemampuan bernegosiasi, yang artinya 

kenaikan pada komunikasi interpersonal 

akan menyebabkan kenaikan pada 

kemampuan bernegosiasi mahasiswa. 

 

Koefisien Korelasi (R) dan Koefisien 

Determinasi (R Square) 

Sumber: hasil data SPSS 

R sebesar 0,682 berarti korelasi 

komunikasi interpersonal terhadap 

kemampuan bernegosiasi mahasiswa sebesar 

0,682. Dapat disimpulkan korelasi 

menunjukkan hubungan yang kuat. 

R square sebesar 0,465 dan diubah 

menjadi persen sebesar 46,5% berarti 

besarnya kontribusi pengaruh komunikasi 

interpersonal yang terdiri dari kecakapan 

sosial dan kecakapan behavioral terhadap 

kemampuan bernegosiasi adalah sebesar 

0,465 atau 46,5%, sedangkan sisanya sebesar 

53,5% dipengaruhi oleh variabel lain yang 

tidak dimasukkan dalam penelitian ini. 

 

 

 

 

 

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .682
a
 .465 .461 3.14109 

a. Predictors: (Constant), komunikasi 

interpersonal 

 

b. Dependent Variable: tkemampuan 

bernegosiasi 
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Uji Hipotesis 

Uji t 

ttabel  sebesar 1,65810, sedangkan 

berdasrkan tabel hasil uji t menggunakan 

program SPSS 16for windows diperoleh thitung 

sebesar 9,960 dengan taraf signifikan 0,000. 

Karena thitung > ttabel (9,960 > 1,65810 dengan 

taraf signifikan < 0,05) maka H0 ditolak dan 

Ha diterima sehingga dapat disimpulkan 

bahwa komunikasi interpersonal berpengaruh 

signifikan terhadap kemampuan bernegosiasi 

mahasiswa. 

 

Pembahasan 

Pengaruh Komunikasi Interpersonal 

Terhadap  Kemampuan Bernegosiasi 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas 

Negeri Surabaya Dari hasil penelitian 

diketahui bahwa mahasiswa pendidikan tata 

niaga dan manajemen pemasaran sebagai 

berikut : 

a) Empati 

Sikap empati mahasiswa pendidikan 

tata niaga dan manajemen pemasaran 

terlihat dari seringnya mahasiswa  

membantu teman yang sedang mengalami 

kesusahan dan bekerja sama dengan teman 

untuk menyelesaikan tugas kelompok 

yang diberikan oleh dosen.  

b) Kepekaan 

Dengan adanya kepekaan ini, 

mahasiswa dapat mengumpulkan tugas 

yang sudah diberikan oleh dosen dengan 

tepat waktu dan selalu disiplin terhadap 

peraturan kampus. 

c) Pengetahuan akan situasi pada waktu 

berkomunikasi 

Berkomunikasi dengan seseorang harus 

menyesuaikan gaya bicara dengan 

kemampuan lawan bicara misalnya 

mahasiswa berkomunikasi dengan dosen 

menggunakan bahasa baku. 

d) Memonitor diri 

Hasil angket menunjukkan sebanyak 

51 mahasiswa (44.0%) memiliki sifat 

cerewet sedangkan 56 mahasiswa (48,3%) 

memiliki sifat percaya diri.  

e) Keterlibatan interaktif 

Kecakapan ini menentukan tingkat 

keikutsertaan dan partisipasi dalam 

komunikasi dengan orang lain. Hasil 

angket menunjukkan seorang mahasiswa 

harus berbicara sopan kepada orang yang 

lebih tua dan mengadakan kontak mata 

dengan lawan bicara. 

f) Mendengarkan 

Mahasiswa selalu mendengarkan 

permasalahan yang sedang di hadapi oleh 

teman (curhat) dan tidak memotong 

pembicaraan lawan bicara. 

g) Gaya sosial 

Saat berkomunikasi mahasiswa 

menggunakan bahasa Indonesia sehingga 

lawan bicara dapat memahami dan 
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mengerti pembicaraan yang dimaksud. 

Mahasiswa juga harus berpakaian sopan 

ketika pergi ke kampus. 

h) Kecemasan komunikasi 

Saat presentasi di depan kelas 

mahasiswa tidak gugup dan tidak 

mempunyai rasa takut sehingga dapat 

menjelaskan materi presentasi dan 

menjawab pertanyaan yang diberikan oleh 

dosen dan audiens. 

Berdasarkan hasil penelitian yang 

bersumber dari angket penelitian 

komunikasi interpersonal yang terdiri dari 

kecakapan sosial dan kecakapan 

behavioral, mahasiswa pendidikan tata 

niaga dan manajemen pemasaran 

cenderung pada kecakapan sosial. Dengan 

kecakapan sosial, mahasiswa dapat 

meningkatkan rasa empati, kepekaan, 

pengetahuan akan situasi pada waktu 

berkomunikasi dengan lawan bicara. 

Selain itu setiap mahasiswa harus 

memonitor dirinya sendiri agar 

mengetahui kelebihan dan kekurangan 

yang dimiliki. Sedangkan mahasiswa 

kurang mempunyai kecakapan behavioral 

(keterlibatan interaktif, mendengarkan, 

gaya sosial dan kecemasan komunikasi). 

Hal tersebut dapat dilihat dari hasil rata-

rata jawaban pernyataan angket tentang 

komunikasi interpersonal, kecakapan 

sosial sebesar 47,5% lebih tinggi 

dibandingkan jawaban rata-rata kecakapan 

behavioral sebesar 44,9%. 

Dengan pemberian mata kuliah 

pengantar bisnis, manajemen pemasaran dan 

salesmanship mahasiswa pendidikan tata 

niaga dan manajemen pemasaran dapat 

memahami apa yang dirasakan oleh lawan 

bicara dan bisa melatih kemampuan 

bernegosiasi. Kemampuan negosiasi tidak 

muncul begitu saja dan keahlian ini perlu 

diasah. Hariwijaya (2008: 127) ada beberapa 

skill antara lain optimisme, pemberani, 

toleransi, ambisi dan humoris. 

Dari hasil penelitian diketahui bahwa 

mahasiswa pendidikan tata niaga dan 

manajemen pemasaran sebagai berikut : 

a) Optimisme 

Optimis akan membawa seseorang 

pada tujuan yang diinginkan, yakni 

percaya pada diri dan kemampuan yang 

dimiliki, misalnya bisa berbicara bahasa 

Inggris.  

b) Pemberani 

Mahasiswa berani mengambil resiko 

terhadap suatu persoalan, misalnya saja 

berani rugi terhadap bisnis yang 

dikerjakan dan tidak mudah putus asa. 

c) Toleransi 

Mahasiswa harus menghargai pendapat 

orang lain serta sabar menghadapi 

konsumen dilapangan saat praktek, karena 

konsumen adalah raja. 
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d) Ambisi 

Mahasiswa pendidikan tata niaga dan 

manajemen pemasaran mempunyai usaha 

lain untuk menambah uang saku kuliah 

misalnya bisnis online shop, sophie paris, 

oriflame dan lain-lain. 

e) Humoris 

Sifat humor akan mengurangi 

ketegangan, menjadikan suasana akrab 

dan santai. Hasil angket menunjukkan 

mahasiswa sering bercanda bersama 

teman-teman. 

Berdasarkan hasil penelitian yang 

bersumber dari angket penelitian yang telah 

diolah oleh penulis bahwa kemampuan 

bernegosiasi yang paling dominan adalah 

sikap pemberani. Mahasiswa pendidikan tata 

niaga dan manajemen pemasaran memiliki 

sikap pemberani dalam mengambil resiko dan 

tidak mudah putus asa. 

 

PENUTUP 

Simpulan 

Berdasarkan hasil analisis dapat 

disimpulkan bahwa komunikasi interpersonal 

berpengaruh signifikan terhadap kemampuan 

bernegosiasi mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri Surabaya. 

Saran 

1. Dari aspek komuikasi interpersonal, 

mahasiswa sering diberikan tugas 

kelompok ataupun tugas individu, tugas 

kasus terhadap permasalahan yang sedang 

terjadi untuk presentasi di depan kelas 

agar mahasiswa tidak gugup saat 

menerangkan hasil tugas. Selain itu 

mahasiswa dapat mengadakan kontak 

mata terhadap lawan bicara, tidak 

memotong pembicara lawan bicara. 

2. Dari aspek kemampuan bernegosiasi juga 

harus dilatih dan dikembangkan, 

mahasiswa diberikan tugas lapangan agar 

mahasiswa sabar menghadapi konsumen 

dilapangan, membuka wawasan 

mahasiswa untuk mempunyai usaha lain 

misalnya membuka online shop, member 

oriflame, sophie paris dan lain-lain. 
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