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ABSTRAK 

Izzudin Habiburrohman, 2021, Komunikasi Dakwah Persuasif 
Hasan Al-Banna, Skripsi Prodi Komunikasi Penyiaran Islam. 

Dibawah bimbingan Dr. Abdullah Sattar, S.Ag. M.Fil.i 

Komunikasi persuasif adalah salah satu cabang ilmu komunikasi 
yang memiliki tujuan tidak sebatas menyampaikan pesan/ 
informasi, tetapi juga bertujuan untuk mengubah atau 
mempengaruhi suatu sikap, kepercayaan, dan perilaku seseorang 
sehingga mereka bertindak sesuai dengan apa yang telah 
diharapkan oleh komunikator. Adapun sasaran dari komunikasi 
ini meliputi 3 hal, yaitu perubahan pada aspek kognitif, afektif, 
dan konatif. Teknik-teknik yang digunakan dalam menjalankan 
komunikasi ini terdiri dari 5 tahapan; yaitu Asosiasi, Integrasi, 
Pay-Off, Fear-Arrousing, dan Icing. Sedangkan tujuan dari 
komunikasi persuasif adalah Response-Shaping, Response- 
Reinforcing, dan Response-Changing. Ketiga komponen diatas 
saling berkaitan dalam proses berjalannya komunikasi persuasif. 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisa model 
komunikasi dakwah Hasan Al-Banna yang dikaitkan dengan 
ketiga komponen komunikasi persuasif diatas. 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif deskriptif 
melalui pendekatan historis. Sumber data didapatkan dari kitab 
Majmuatu  Rasail.  Pengumpulan  data dilakukan  dengan  cara 
observasi dan pengkajian dokumen. Analisa dilakukan dengan 
anlisa menggunakan teori komunikasi persuasif Onong Uchjana 
disertai formula AIDDA dan Teori Gerald R. Miller dalam hal 
tujuan komunikasi persuasif. 
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Hasil penelitian menunjukkan adanya pola persuasif yang 
dilakukan oleh Hasan Al-banna dalam menyampaikan 
risalahnya. Teknik asosiasi yang dibuktikan dengan pemaparan 
kondisi mesir yang sedang dijajah barat. Teknik Integrasi yang 
dibuktikan dengan penyampaian bahwa sesama umat islam 
harus memiliki keinginan untuk menegakkan kembali agama 
islam. Teknik Pay-Off dibuktikan dengan balasan kebaikan, 
pahala, keselamatan dunia dan akhirat apabila ikut serta dalam 
gerakan untuk menegakkan agama Islam. Teknik Fear- 
Arrousing dibuktikan dengan penggambaran kebobrokan umat 
islam dan akibatnya apabila tidak segera memperbaiki diri. Dan 
teknik Icing dibuktikan dengan banyak penggambaran untuk 
sekedar menguatkan suatu kata. 

Kata Kunci: Komunikasi Persuasif, Dakwah, Hasan Al-Banna 
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ABSTRACT 

Persuasive communication is a branch of communication 
science which aims not only to convey messages/information, 
but also aims to change or influence a person's attitudes, beliefs 
and behavior so that they act in accordance with what is expected 
by the communicator. The targets of this communication include 
3 things, namely changes in cognitive, affective and conative 
aspects. The techniques used in carrying out this communication 
consist of 5 stages; namely Association, Integration, Pay-Off, 
Fear-Arrousing, and Icing. Meanwhile, the goals of persuasive 
communication are Response-Shaping, Response-Reinforcing, 
and Response-Changing. The three components above are 
interrelated in the process of persuasive communication. The 
aim of this research is to analyze Hasan Al-Banna's da'wah 
communication model which is linked to the three components 
of persuasive communication above. 

This research uses descriptive qualitative research using a 
historical approach. The data source was obtained from the 
Majmuatu Rasail book. Data collection was carried out by 
observation and document review. The analysis was carried out 
using Onong Uchjana's persuasive communication theory 
accompanied by the AIDDA formula and Gerald R. Miller's 
theory regarding the purpose of persuasive communication. 

The results of the research show that there is a persuasive pattern 
used by Hasan Al-banna in conveying his message. The 
association technique is proven by the presentation of the 
conditions in Egypt which was being colonized by the West. The 
integration technique is proven by conveying that fellow 
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Muslims must have the desire to re-establish the Islamic 
religion. The Pay-Off technique is proven by the return of 
goodness, rewards, safety in this world and the hereafter if you 
participate in the movement to uphold the Islamic religion. The 
Fear-Arousing technique is proven by depicting the depravity of 
Muslims and the consequences if they do not immediately 
improve themselves. And the Icing technique is proven by many 
depictions to just strengthen a word. 

Keywords: Persuassive Communication, Dakwah, Hasan Al-

Banna 
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  خلاصة

التواصل المقنع للغاية هو فرع من فروع علم الاتصال الذي لا يهدف  
فقط إلى نقل الرسائل/المعلومات، ولكنه يهدف أيضًا إلى أن يصبح 
ويؤثر بشكل كبير على شخصية الشخص ومعتقداته وسلوكه بحيث 

يتصرف أو يرغب في انسجام مع ما تم التخطيط له من قبل الشخص.  
متصل. وتشمل أهداف هذا الاتصال ثلاثة أشياء، وهي التغييرات في 
الجوانب المعرفية والعاطفية والتحويلية. تتكون التقنيات المستخدمة في 

مراحل؛ وهي الارتباط، والتكامل، والدفع،    5تنفيذ هذا الاتصال من  
وإ_رة الخوف، والثلج. وفي الوقت نفسه، فإن أهداف التواصل المقنع  

ت  هي ت شكيل الاستجابة وتعزيز الاستجابة وتغيير الاستجابة. المكو̀
الثلاثة المذكورة أعلاه مترابطة في عملية الاتصال المقنع. يهدف هذا  
والذي   البنا  حسن  عند  الدعوي  الاتصال  نموذج  تحليل  إلى  البحث 

ت الثلاثة للاتصال المقنع أعلاه   .يرتبط hلمكو̀

خدام نوع من البحث النوعي الوصفي  وقد تم في كتابة هذا البحث است
hستخدام الملاحظات التاريخية. تم الحصول على مصدر البيا`ت من  

ويتم جمع البيا`ت بطريقة تسمى الملاحظة بدلا   .مجمعة الرسائل كتاب 
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 Onong من مراجعة الو_ئق. تم إجراء التحليل hستخدام نظرية
Uchjana للتواصل المقنع مصحوبة بصيغة AIDDA  ونظرية 

Gerald R. Miller فيما يتعلق بغرض التواصل المقنع.  

وتظهر نتائج البحث أن هناك أسلوhً مقنعاً استخدمه حسن البنا في  
عرض   خلال  من  الارتباط  أسلوب  إثبات  تم  وقد  رسالته.  إيصال 
الظروف في مصر التي كانت تحت الاستعمار الغربي. وقد تم إثبات  

أكيد على أن إخوا�م المسلمين يجب أن تقنية التكامل من خلال الت
الرغبة في إعادة �سيس الدين الإسلامي. تقنية الدفع   تكون لديهم 
ثبتت بعودة الخير والثواب والسلامة في الدنيا والآخرة إذا شاركت في  
حركة إعلاء الدين الإسلامي. تم إثبات أسلوب إ_رة الخوف من خلال  

لم يقوموا بتحسين أنفسهم على   تصوير فساد المسلمين والعواقب إذا
الفور. وقد تم إثبات تقنية التثليج من خلال العديد من الصور لتقوية  

  .الكلمة فقط

 الكلمات المفتاحية: الاتصال المقنع، الدعوة، حسن البنا
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