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BAB II

KAJIAN TEORITIS

A. Kajian Pustaka
1. Proses Komunikasi Persuasif

Komunikasi adalah proses penyampaian suatu pesan oleh
seseorang kepada orang lain untuk memberi tahu atau untuk mengubah
sikap, pendapat, atau perilaku, baik langsung, secara lisan, maupun tak
langsung (melalui media). Ditinjau dari segi si penyampai pernyataan
(komunikator), komunikasi yang bertujuan bersifat informatif, dan
persuasif. Komunikasi persuasif (persuasive communication) lebih
sulit dari pada komunikasi informatif (informative communication),
karena memang tidak mudah untuk mengubah sikap, pendapat, atau
perilaku seseorang atau sejumlah orang, tidak seperti komunikasi

informatif yang hanya bertujuan untuk memberi tahu.'*

Komunikasi persuasif yaitu komunikasi yang bersifat
mempengaruhi komunikan, sehingga bertindak sesuai dengan apa yang
diharapkan komunikator. Menurut K. Andeerson, komunikasi persuasif
didefinisikan sebagai perilaku komunikasi yang mempunyai tujuan

mengubah keyakinan, sikap, dan perilaku individu atau kelompok lain

1 Effendy, Onong Uchjana, Dinamika komunikasi (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 1993) him: 5-6
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melalui transmisi beberapa pesan. Sedangkan menurut R. Bostrom
komunikasi persuasif adalah perilaku komunikasi yang bertujuan
mengubah, memodifikasi atau membentuk respon (sikap atau perilaku)
dari penerima. Definisi lain mengatakan bahwa komunikasi persuasif
adalah suatu proses, yakni proses mempengaruhi sikap, pendapat dan
perilaku orang lain, baik secara verbal maupun nonverbal. Proses itu
sendiri adalah setiap gejala atau fenomena yang menunjukkan suatu
perubahan yang terus-menerus dalam konteks waktu, setiap

pelaksanaan atau perlakuan secara terus-menerus.

Ada beberapa hal yang perlu diperhatikan agar komunikasi bisa

menjadi persuasif atau bisa mempengaruhi orang lain."’

a. Source (sumber)
Sumber adalah dasar yang digunakan didalam menyampaikan
pesan, yang digunakan dalam rangka memperkuat pesan itu
sendiri. Sumber dapat berupa orang, lembaga, buku dan
sejenisnya. Dalam hal sumber ini yang perlu kita perhatikan
kredibilitas terhadap sumber (kepercayaan) baru, lama, sementara
dan sebagainya. Apabila kita salah mengambil sumber maka
kemungkinan komunikasi yang kita lancarkan akan berakibat lain

dari yang kita harapkan.

'* Widjaja, Komunikasi dan Hubungan Masyarakat, (Jakarta: Bumi Aksara, 1993), him: 11-20
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b. Communicator (komunikator — penyampai pesan)
Orang dan atau sekelompok orang yang menyampaikan pesan
dengan tujuan untuk mempengaruhi sikap, pendapat, dan perilaku
orang lain baik secara verbal maupun nonverbal. Dalam
komunikasi persuasif, eksistensi komunikator benar-benar
dipertaruhkan. Oleh karena itu, ia harus memiliki ethos yang
tinggi. Ethos adalah nilai diri seseorang yang merupakan paduan
dari aspek kognisi, afeksi, dan konasi.
Seorang komunikator yang memiliki ethos tinggi, dicirikan oleh
kesiapan, kesungguhan, ketulusan, kepercayaan, ketenangan,
keramahan, dan kesederhanaan. Jika komunikasi persuasif ingin
berhasil seorang komunikator harus memiliki sikap reseptif,
selektif, digestif, asimilatif, dan transitif.
Syarat-syarat yang perlu diperhatikan oleh seorang

komunikator adalah sebagai berikut:
1) Memiliki kredibilitas yang tinggi bagi komunikasinya.
2) Keterampilan berkomunikasi.
3) Mempunyai pengetahuan yang luas.
4) Sikap.
5) Daya tarik dalam arti ia memiliki kemampuan untuk

melakukan perubahan sikap/ penambahan pengetahuan bagi/

pada diri komunikan.
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c. Message (pesan)
Pesan adalah keseluruhan daripada apa yang disampaikan oleh
komunikator. Pesan seharusnya mempunyai inti pesan (tema)
sebagai pengarah di dalam usaha mencoba mengubah sikap dan
tingkah laku komunikan. Pesan dapat disampaikan secara panjang
lebar, namun yang perlu diperhatikan dan diarahkan kepada tujuan
akhir dari komunikasi. Bentuk pesan dapat bersifat informatif,
persuasif, dan coersif.

d. Channel (saluran)
Saluran komunikasi selalu menyampaikan pesan yang dapat
diterima melalui panca indera atau menggunakan media. Pada
dasarnya komunikasi yang sering dilakukan dapat berlangsung
menurut 2 saluran, yaitu: saluran formal atau yang bersifat resmi,
dan saluran informal atau yang bersifat tidak resmi.

e. Communicant (komunikan = penerima pesan)
Orang dan atau sekelompok orang yang menjadi tujuan pesan itu
disampaikan dan disalurkan oleh komunikator baik secara verbal
maupun nonverbal.

f. Effect (hasil)
Perubahan yang terjadi pada diri komunikator sebagai akibat dan
diterimanya pesan melalui proses komunikasi, efek yang bisa

terjadi berbentuk perubahan sikap pendapat dan tingkah laku.
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Menurut sifat-sifat manusia, didalam melakukan kegiatan-
kegiatan persuasif, akan dijumpai orang-orang yang mudah dan sukar
dipengaruhi. Menurut Irving L. jenis didalam tulisannya Personality

to Persuasion dikemukakan:

a. Individu-individu yang dengan terang-terangan menunjukkan
kekejaman terhadap orang-orang yang mereka jumpai didalam
pergaulan hidupnya sehari-hari, individu-indivudu itu secara
relatif tidak mudah untuk dipengaruhi oleh bentuk persuasi
apapun.

b. Individu-indivudu yang menunjukkan tendensi-tendensi suka
mengasingkan diri dalam kehidupan sosial, secara relatif tidak
mudah untuk dipengaruhi oleh bentuk apapun.

c. Individu-indivudu yang memberikan respons dengan tegas dan
disertai fantasi-fantasi terhadap sesuatu hal yang belum atau tidak
nyata, biasanya lebih mudah untuk dipengaruhi daripada mereka
yang mempunyai banyak fantasi.

d. Individu-indivudu yang mempunyai rasa rendah diri disebabkan
perasaan banyak kekurangan-kekurangan pada dirinya, situasi
kehidupan sosial yang tidak mengizinkan, dan akibat tekanan-
tekana, lebih cepat dan mudah untuk dipengaruhi oleh komunikasi

apapun yang bersifat persuasif daripada orang-orang lain.
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e. Individu-indivudu yang termasuk anggota suatu kelompok, lebih
mudah untuk dipengaruhi daripada mereka yang mempunyai

tujuan dan prinsip sendiri sebagai individu.'®

Komunikasi berawal dari gagasan yang ada pada seseorang.
Gagasan itu diolahnya menjadi pesan dan dikirimkan melalui media
tertentu kepada orang lain sebagai penerima. Penerima menerima
pesan, dan sesudah mengerti isi pesan itu kemudian menanggapi dan
menyampaikan tanggapannya kepada pengirim pesan. Dengan
menerima tanggapan dari si pengirim pesan itu, pengirim pesan dapat
menilai efektifitas pesan yang dikirimnya. Berdasarkan tanggapan itu,
pengirim dapat mengetahui apakah pesannya dapat dimengerti dan

sejauh mana pesannya dimengerti oleh orang yang dikirimi pesan.

Dari proses terjadinya komunukasi itu, proses komunikasi
persuasif yang di tujukan untuk mengubah keyakinan, sikap, dan
perilaku individu atau kelompok lain melalui transmisi beberapa pesan
terjadi. Dan dalam proses komunikasi persuasif ini, ada beberapa

model proses, antara lain:

a. Changing Attitudes & Behavior
Dalam model proses ini, ketika kegiatan persuasif terjadi,
komunukator mengirim pesan melalui media kepada komunikan,

kemudian terjadi interaksi antara keduanya, bisa berupa

'8 Abdurrachman, Oemi, Dasar-dasar Public Relation (Bandung; PT. Citra Aditya Bakti, 1995) him: 61-64
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persetujuan atau penyanggahan pesan yang dikirim komunikator.
Dalam komunikan, pesan tersebut diolah dan dipelajari secara
mendalam, kemudian ia memiliki sudut pandang yang sama
dengan komunikator. Dengan demikian proses persuasif terjadi
dengan sangat mudah, karena pada dasarnya komunikan memiliki
persetujuan dengan pesan yang disampaikan komunikator. Pada
model ini, komunikator dan komunikan harus memiliki
pemahaman yang sama, sehingga perubahan sikap akan mudah
terjadi pada diri komunikan.

Berikut ini adalah bagan dari model proses komunikasi

persuasif Changing Attitudes & Behavior.

Communication — Learning — Attide Change

Gambar 2.2
Changing Attitudes & Behavior
www.scribd.com

b. The Cognitive Respons
Dalam proses ini komunikasi terjadi melalui proses
komunikasi yang biasa terjadi. Komunikator menyampaikan pesan
melalui media kepada komunikan. Dalam komunikan, pesan
tersebut diolah dan dipelajari secara mendalam, ia memiliki sudut
pandang tersendiri dalam memahami pesan tersebut. pemahaman
tersebut dipengaruhi beberapa factor seperti lingkungan, keluarga,

pribadi, dan lain-lain. Ketika komunikan sudah memahami
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maksud pesan, dan memiliki sudut pandang yang sama dengan
komunikator, disinilah letak keberhasilan komunikasi persuasif,
yaitu perubahan sikap komunikannya. Ia akan berlaku sesuai
dengan apa yang kominikator kehendaki.

Model proses komunikasi persuasif 7he Cognitive Respons

dapat kita lihat dari bagan dibawah ini:

Communication > Cognitive .| Attide Change
Respons ’
Gambar 2.3
The Cognitive Respons

www.scrid.com

Dilihat dari kedua model proses komunikasi persuasif tersebut,
keberhasilan proses komunikasi persuasif terletak pada dua aspek
penting, yaitu komunikator dan komunikan. Perubahan sikap akan
terjadi pada komunikan apabila seorang komunikator pintar
menyampaikan pesan dengan tidak menimbulkan kontra, sehingga
komunikan tertarik dengan apa yang disampaikan. Kemudian
komunikan yang memiliki pemahaman yang sama dengan
komunikator, entah itu dipengaruhi oleh sudut pandang yang ia miliki
atau tidak, akan mengubah sikapnya sesuai dengan apa yang

dikehendaki seorang komunikator.
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Sehubungan dengan proses komunikasi persuasif diatas, berikut

adalah teknik-teknik yang dapat dipilih:"’

1. Teknik asosiasi
Teknik asosiasi adalah penyajian pesan komunikasi dengan
menumpangkannya pada suatu objek atau peristiwa yang sedang
menarik perhatian khalayak. Teknik ini sering dilakukan oleh
kalangan bisnis atau kalangan politik.

2. Teknik integrasi
Yang dimaksud dengan integrasi disini adalah kemampuan
komunikator untuk menyatukan diri secara komunikatif dengan
komunikan. Ini berarti bahwa melalui kata-kata verbal atau
nirverbal, komunikator menggambarkan bahwa sebab ia “senasib”
dan karena itu menjadi satu dengan komunikan. Teknik ini sering
digunakan oleh redaktur surat kabar dalam menyusun tajuk
renacana.

3. Teknik ganjaran
Teknik ganjaran (pay-off technique) adalah kegiatan untuk
mempengaruhi orang lain dengan cara mengiming-iming hal yang
menguntungkan atau yang menjanjikan harapan.

4. Teknik tataan
Yang dimaksud dengan tatanan disini sebagai terjemahan dari

icing, adalah upaya menyusun pesan komunikasi sedemikian rupa,

'7 Effendi, Onong Uchjana, Dinamika Komunikasi, (Bandung: Remaja Rosdakarya), him 22-24
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sehingga enak didengar atau dibaca serta termotivasikan untuk
melakukan sebagaimana disarankan oleh pesan tersebut. Teknik
tatanan atau icing technique dalam kegiatan persuasi ialah seni
menata pesan dengan imbauan emosional (emotional appeal)
sedemikian rupa, sehingga komunikan menjadi tertarik
perhatiannya.
5. Teknik red-herring

Istilah red-herring sukar diterjemahkan kedalam baha Indonesia,
sebab red-herring adalah nama ikan yang hidup di Samudera
Atlantik Utara. Jenis ikan ini terkenal dengan kebiasaannya dalam
membuat gerak tipu ketika diburu oleh binatang lain atau manusia.
Dalam hubungannya dengan komunikasi persuasif, teknik red-
herring adalah seni seorang komunikator untuk meraih
kemenangan dalam perdebatan dengan mengelakkan argumentasi
yang lemah untuk kemudian mangalihkannya sedikit demi sedikit
ke aspek yang dikuasainya guna dijadikan senjata ampuh dalam
menyerang lawan. Jadi teknik ini dilakukan pada saat komunikator

berada dalam posisi yang terdesak.

2. Pola Komunikasi Persuasif
Sehubungan dengan kenyataan bahwa komunikasi adalah
sesuatu yang tidak bisa dipisahkan dari aktifitas seorang manusia, tentu

masing-masing orang mempunyai cara sendiri, tujuan apa yang akan
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didapatkan, melalui apa atau kepada siapa. Dalam formulanya Harold
D. Laswel]l itu biasa disebut who (siapa), says what (mengatakan apa),
in which channel (lewat saluran mana), fo whom (kepada siapa), with
what effect (efek apa yang diharapkan), dan jelas masing-masing orang
mempunyai perbedaan dalam mengaktualisasikan komunikasi tersebut.
Oleh karena itu, dalam komunikasi dikenal pola-pola tertentu sebagai

manifestasi perilaku manusia dalam berkomunikasi.'®

Franklin D. Roosevelt mengatakan, “Bukan segala sesuatu
yang dihadapi yang dapat diubah, melainkan tidak ada sesuatupun
yang dapat diubah sebelum dihadapi.” Merencanakan kembali pola-
pola komunikasi dimulai dengan menajamkan persepsi-persepsi

tentang orang lain dan diri sendiri."®

Persepsi adalah pengalaman tentang objek, peristiwa, atau
hubungan-hubungan yang diperoleh dengan menyimpulkan informasi
dan menafsirkan pesan. Faktor yang dapat mempengaruhi persepsi

diantaranya yaitu:*® Attention (perhatian), Fungsional, dan Structural.

Pola komunikasi merupakan model dari prows komunikasi,
sehingga dengan adanya berbagai macam model komunikasi dan
bagian dari prows komunikasi akan dapat ditemukan pola yang cocok
dan mudah digunakan dalam berkomunikasi. Pola komunikasi identik

dengan prows komunikasi, karena pola komunikasi merupakan bagian

'® Nurudin, Sistem Komunikasi Indonesia, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada) him: 27
' Anthony, Robert, Teknik Persuasi Yang Efektif, (Jakarta: Binarupa Aksara, 1993) him: 2
¥ Rakhmat, Jalaluddin, Psikologi Komunikasi, (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2005) him 51-58
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dari prows komunikasi. Prows komunikasi merupakan rangkaian dari
aktivitas menyampaikan pesan sehingga diperoleh feedback (umpan
balik) dari penerima pesan. Dari proses komunikasi, akan timbul pola,
model, bentuk dan juga bagian-bagian kecil yang berkaitan erat dengan
prows komunikasi. Di sini akan diuraikan prows komunikasi yang
sudah masuk dalam kategori pola komunikasi yaitu: pola komunikasi
komunikasi primer, pola komunikasi sekunder, pola komunikasi linear,

dan pola komunikasi sirkular.?!
1. Pola Komunikasi Primer

Pola komunikasi primer merupakan suatu proses penyampaian
pikiran oleh komunikator kepada komunikan dengan menggunakan
suatu simbol (symbol) sebagai media atau saluran. Dalam pola ini
terbagi menjadi dua lambang yaitu lambang verbal dan lambang
nirverbal. Lambang verbal yaitu bahasa sebagai lambang verbal
yaitu paling banyak dan paling sering digunakan, karena bahasa
mampu mengungkapkan pikiran komunikator. Lambang nirverbal
yaitu lambang yang digunakan dalam berkomunikasi yang bukan
bahasa, merupakan isyarat dengan anggota tubuh antara lain mata,
kepala, bibir, tangan dan jari. Selain itu gambar juga sebagai
lambang komunikasi nirverbal, sehingga dengan memadukan
keduanya maka proses komunikasi dengan pola ini akan lebih

efektif. Pola komunikasi ini dinilai sebagai model klasik, karena

3 hitp:/fid.shvoong.com/social-sciences/communication-media-studies/220565 1 -pola-pola-komunikasi/
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model ini merupakan model pemula yang dikembangkan oleh
Aristoteles. Aristoteles hidup pada saat retorika sangat berkembang
sebagai bentuk komunikasi di Yunani, terutama keterampilan orang
membuat pidato pembelaan di muka pengadilan dan spat-spat
umum yang dihadiri oleh rakyat menjadikan pesan atau pendapat
yang dia lontarkan menjadi dihargai orang banyak. Berdasarkan
pengalaman itu Aristoteles mengembangkan idenya untuk
merumuskan suatu model komunikasi yang didasarkan atas tiga

unsur yaitu: komunikator, pesan, komunikan.

. Pola Komunikasi Sekunder

Pola komunikasi secara sekunder adalah prows penyampaian pesan
oleh komunikator kepada komunikan dengan menggunakan alat
atau sarana sebagai media kedua setelah memakai lambang pada
media pertama. Komunikator menggunakan media kedua ini
karena yang menjadi sasaran komunikasi yang jauh tempatnya,
atau banyak jumlahnya. Dalam proses komunikasi secara sekunder
ini semakin lama akan semakin efektif dan efisien, karena
didukung oleh teknologi komunikasi yang semakin canggih. Pola
komunikasi ini didasari atas model sederhana yang dibuat
Aristoteles, sehingga mempengaruhi Harold D. Lasswell, seorang
sarjana politikk Amerika yang kemudian membuat model
komunikasi yang dikenal dengan formula Lasswell pada tahun

1984,
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3. Pola Komunikasi Linear

Linear di sini mengandung makna lurus yang berarti perjalanan
dari satu titik ke titik lain secara lurus, yang berarti penyampaian
pesan oleh komunikator kepada komunikan sebagai titik terminal.
Jadi dalam proses komunikasi ini biasanya terjadi dalam
komunikasi tatap muka (face to face), tetapi juga adakalanya
komunikasi bermedia. Dalam proses komunikasi ini pesan yang
disampaikan akan efektif apabila ada perencanaan sebelum

melaksanakan komunikasi.

4. Pola Komunikasi Sirkular

Sirkular secara harfiah berarti bulat, bundar atau keliling. Dalam
proses sirkular itu terjadinya feed back atau umpan balik, yaitu
terjadinya arus dari komunikan ke komunikator, sebagai penentu
utama keberhasilan komunikasi. Dalam pola komunikasi yang
seperti ini proses komunikasi berjalan terus yaitu adaya umpan

balik antara komunikator dan komunikan.?

Menurut Burgon dan Huffner 2002, pola komunikasi terdiri

dari 3 jenis:

1. Komunikasi asertif merupakan kemampuan komunikasi yang

mampu menyampaikan pendapat secara lugas kepada orang lain

2 www.scrid.com/doc/46511626/Proses-Kom-Persuasif-MAKALAH-PRINT
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(komunikate), namun tidak melukai atau menyinggung secara

verbal maupun non verbal (tidak ada agresi verbal dan non verbal)

2. Komunikasi pasif yaitu, pola komunikasi yang tidak mempunyai
umpan balik yang maksimal sehingga proses komunikasi

seringkali tidak efektif.

3. Komunikasi agresif yaitu pola komunikasi yang mengutarakan
pendapat/informasi atau pesan secara lugas namun terdapat agresi

verbal maupun non verbal.

Beberapa pola pikir persuasif yang perlu ditanamkan kepada

mitra bicara diantaranya:
1. Melakukan sesuatu yang dilakukan oleh orang lain
2. Memberikan keuntungan (benefit) sesuai dengan kebutuhan orang.

Untuk menguasai teknik persuasi, faktor-faktor yang

diperlukan antara lain sebagai berikut.

1. Mampu berpikir dalam kerangka acuan yang lebih besar untuk

penggunaan teknik yang tepat dalam suatu keadaan tertentu.

2. Mampu menegakkan kredibilitas.

3. Mampu berempati.

4. Mampu menunjukkan perbedaan dengan sasaran.

* materi kuliah. weebly.com/uploads/3/2/5/.../komunikasi_persuasif.ppt
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5. Mampu mengetahui saat-saat yang tepat untuk menggiring audiens

pada pesan yang diberikan.

6. Mampu mengetahui kapan alat bantu komunikasi digunakan, dan

lain-lain.?*

Komunikasi persuasif, paling tidak, memiliki tiga tujuan, yakni
membentuk tanggapan, memperkuat tanggapan, dan mengubah

tanggapan.

Secara umum, sasaran persuasi dapat diidentifikasi
berdasarkan umur, jenis kelamin, pendidikan, pekerjaan, keanggotaan
dalam kelompok primer, dan minat khusus sasaran. Selain itu, dapat
pula dilihat dari aspek sasaran pedestrian, sasaran pasif dan kelompok
diskusi, sasaran terpilih, sasaran kesepakatan, dan sasaran

terorganisasi.

Dalam memilih metode persuasi, ada tiga pendekatan yang
bisa dilakukan, yakni pendekatan berdasarkan media yang digunakan,
sifat hubungan antara komunikator dan sasarannya serta, pendekatan

psikososial.

Strategi persuasi psikodinamika dipusatkan pada faktor
emosional dan atau faktor kognitif. Salah satu asumsi dasarnya adalah
bahwa faktor-faktor kognitif berpengaruh besar pada perilaku

manusia. Esensinya bahwa pesan yang efektif mampu mengubah

* Ibid,
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fungsi psikologis individu dengan berbagai cara sehingga sasaran akan
merespon secara terbuka dengan bentuk perilaku seperti yang

diinginkan komunikator.

Asumsi pokok dari strategi persuasi sosiokultur adalah bahwa
perilaku manusia dipengaruhi oleh kekuatan luar dirinya. Esensi
strategi ini adalah bahwa pesan harus ditentukan dalam keadaan

konsensus bersama.

Asumsi dasar strategi persuasi the meaning construction
adalah bahwa pengetahuan dapat membentuk perilaku. Strategi ini

dicirikan oleh "belajar-berbuat (learn-do)".

Strategi adalah rencana terpilih yang bersifat teliti dan hati-hati
atau serangkaian manuver yang telah dirancang untuk mencapai

tujuan yang telah ditetapkan.

Dalam mempertimbangkan strategi komunikasi persuasi yang
akan diterapkan, perlu memperhatikan hal-hal sebagai berikut:?
1. Spesifikasi tujuan persuasi.
2. Identifikasi kategori sasaran.
3. Perumusan strategi persuasi.

4. Pemilihan metode persuasi yang diterapkan.

3 Soernirat, Sholeh, dkk, Komunikasi Persuasif, (Jakarta: Universitas Terbuka,2007), Modul 8
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Langkah-langkah dalam perumusan strategi komunikasi
persuasif antara lain:*
1. Memulai komunikasi dengan maksud dan tujuan
2. Menata semua gagasan dengan persuasif
3. Menghadap sikap tidak setuju
4. Permintaan untuk bertindak
Prinsip-prinsip dalam merumuskan strategi komunikasi
persuasi yang perlu diperhatikan adalah:
1. prinsip identifikasi
2. prinsip tindakan
3. prinsip familiaritas dan kepercayaan
4. prinsip kejelasan.
Prinsip-prinsip metode persuasi sebagai landasan untuk
memilih metode yang tepat dan baik yang perlu diperhatikan adalah
1. Pengembangan untuk berpikir kreatif
2. Persuasi dilakukan pada tempat kegiatan sasaran
3. Setiap individu terikat pada lingkungannya
4. Harus dapat menciptakan hubungan yang akrab dengan sasaran

5. Harus dapat memberikan sesuatu untuk terjadinya perubahan.

* Patrick Forsyth, AGREED! Negosiasi Menang-Menang Dengan Komunikasi Persuasif (Jakarta: PT. Gramedia
Pustaka Utama, 1996), him: 31-66
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B. Kajian Teoritik

Teori yang digunakan oleh peneliti dalam penelitian ini adalah
teori S-O-R. Pada dasarnya sebagai manusia kemampuan kita sangat
terbatas untuk berhubungan dengan lingkungan kita serta dengan sesama
kita. Secara fisiologis, setidak-tidaknya kita hanya memiliki lima alat
indera. Fenomena lingkungan itu yang terkandung dalam banyak
penjelasan psikologis, termasuk penjelasan teoritis di luar kecenderungan
behaviorisme, adalah konsep stimuli sebagai satuan masukan alat indera.
Akan tetapi, apa yang membuat objek itu sebagai stimulus bukanlah
karena ia ada dalam lingkungan manusia, akan tetapi karena ia diterima
sebagai satu satuan yang dapat diterima oleh alat indera manusia. Stimuli
memberikan alat input kepada alat indera dan akibatnya memberikan data
yang dipergunakan dalam penjelasan tentang perilaku manusia. Hal ini
memberikan gambaran bahwa manusia adalah makhluk yang peka
terhadap rangsangan di lingkungannya, secara alamiah memang berlaku
hukum ada aksi maka ada reaksi. Teori S-O-R menjelaskan bagaimana
suatu rangsangan mendapatkan respon. Tingkat interaksi yang paling
sederhana terjadi apabila seseorang melakukan tindakan dan diberi respon
oleh orang lain. Menurut Fisher istilah S-R kurang tepat karena adanya
intervensi organisme antara stimulus dan response sehingga dipakai istilah
S-O-R (Stimulus-Organisme-Response). Teori S-O-R beranggapan bahwa
organism menghasilkan perilaku jika ada kondisi stimulus tertentu pula.

Jadi efek yang timbu adalah reaksi khusus terhadap stimulus khusus,
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sehingga seseorang dapat mengharapkan kesesuaian antara pesan dan
reaksi komunjkan. Jadi unsur-unsur dalam model ini adalah: pesan
(stimuli), komunikan (organism), efek (response). Dalam proses
perubahan sikap, sikap komunikan dapat berubah jika stimulus yang
menerpanya benar-benar melebihi dari yang dialaminya. Mar’at (1984:10)
mrengutip pendapat Hovland, Janis dan Kelly yang menyatakan bahwa
dalam menelaah sikap yang baru ada tiga variabel penting, yaitu:
Perhatian, pengertian, dan penerimaan.”’

Teori S-O-R (Stimulus/ Pesan - Organisme/ Komunikan - Respons/
Efek), memandang belajar persuasif sebagai suatu gabungan produk pesan
yang diterima individu yang bertindak berdasarkan pesan-pesan tersebut
agar menghasilkan akibat-akibat persuasif.?® Menurut stimulus respon ini,
efek yang ditimbulkan adalah reaksi khusus terhadap stimulus khusus
sehingga seseorang dapat mengharapkan dan memperkirakan kesesuaian
antara pesan dan reaksi komunikan.?® Yang penting dalam komunikasi
adalah bagaimana caranya agar suatu pesan yang disampaikan

komunikator itu menimbulkan efek tertentu pada komunikan.

Stimulus atau pesan yang disampaikan kepada komunikan
mungkin diterima mungkin juga ditolak. Komunikasi akan berlangsung
jika ada perhatian dari komunikan. Proses berikutnya komunikan

mengerti. Kemampuan komunikan inilah yang melanjutkan proses

¥http://id.shvoong, com/social-sciences/communication-media-studies/2186960-teori-stimulus-organisme-
response/#ixzz1vrqf1qZ3

 Dedy Djamaluddin Malik, Komunikasi Persuasif (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 1994), him: 15

* hatp:/fitmukomunikasi.blogspot.com/2008/02/5-0-r-theory. htmi?m=1
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berikutnya. Setelah komunikan mengolah dan menerimanya, maka

terjadilah kesediaan untuk mengubah sikap.

Berdasarkan Teori ini, BUSER Yellow Pages bisa mengharapkan
dan memperkirakan kesesuaian antara pesan dan reaksi calon pelanggan.
Dengan demikian, BUSER Yellow Pages bisa mempersiapkan pesan yang
dapat mempengaruhi dan mengubah keyakinan, nilai, atau sikap mereka,
sehingga mampu menarik minat calon pelanggan untuk menggunakan

produk Yellow Pages, dengan memasang iklan di Yellow Pages.

Teori lain yang dapat mendukung penelitian ini adalah teori
Jungsional. Dasar dari teori fungsional ini adalah perubahan sikap

seseorang tergantung pada kebutuhannya.

Fungsi utilitarian menyatakan bahwa individu dengan sikapnya,
berusaha untuk memaksimalkan hal-hal yang di inginkan dan

meminimalkan aspek-aspek yang tidak disukainya.

Fungsi pertahanan ego berarti bahwa sikap yang dibentuk oleh

individu, digunakan untuk melindungi dirinya dari ancaman dunia luar.

Ada tiga faktor yang dapat digunakan untuk mengubah pertahanan
diri, yaitu penghilangan ancaman, katarsis, dan membantu individu dalam

memperoleh wawasan dalam pertahanan mekanisme dirinya.

Nilai ekspresif berasal dari konsep diri seseorang dan merupakan
refleksi dari nurani manusia. Dalam fungsi ini, sikap merupakan "layar"

bagi segala ungkapan diri individu yang dapat dibaca dan dilihat.
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Melalui fungsi ekspresi nilai, individu dapat mengembangkan
sikap tertentu untuk memperoleh kepuasan dalam menyatakan nilai yang

dianutnya, sesuai dengan penilaian pribadi dan konsep dirinya.

Sikap dapat berfungsi sebagai penerima objek dan ilmu
pengetahuan serta dapat memberikan arti dan makna terhadap objek
tertentu. Sikap dapat berfungsi sebagai alat evaluasi terhadap fenomena

yang ada dan melalui sikap tersebut diorganisasikan.

Strategi komunikasi persuasi yang baik, tidak bisa dikembangkan
sampai seseorang mengetahui apakah sikap tertentu yang dilakukan oleh
seorang komunikan membantu dalam penyesuaian terhadap pertahanan

ego, pengekspresian nilai, dan sebuah fungsi pengetahuan.*

3 Soemnirat, Sholeh, dkk, Komunikasi Persuasif, (Jakarta: Universitas Terbuka,2007), Modul 3



