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ABSTRAK 

 

Bandung Bagaskara, 2023. Komunikasi Persuasif Pedagang 

Terkait Minat Konsumen. (Studi Deskriptif Kualitatif Pada 

Pedagang Baju Impor Di Pasar Loak Gembong Tebasan Surabaya). 

 

Dalam skripsi ini, terdapat dua permasalahan yang dianalisis, 

yakni:  
Bagaimana cara pedagang baju impor di Pasar Gembong Tebasan 

Surabaya melakukan proses komunikasi persuasif untuk menarik minat 

pembeli dan apa saja kendala yang dihadapi dalam upaya tersebut. Penelitian 

ini bertujuan untuk memahami dan menjelaskan proses komunikasi persuasif 

yang digunakan oleh pedagang baju impor di Pasar Gembong Tebasan 

Surabaya untuk menarik minat pembeli, serta mengidentifikasi hambatan-

hambatan yang mungkin timbul dalam komunikasi persuasif untuk menarik 

minat calon pembeli. 

 

Dalam rangka itu, penelitian ini menggunakan metode penelitian 

kualitatif dengan pendekatan deskriptif yang bertujuan untuk menyediakan 

fakta dan data mengenai proses serta kendala dalam komunikasi persuasif 

yang dihadapi oleh pedagang dalam upaya menarik minat pembeli. 

 

 Berdasarkan uraian di atas, dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut: (1) Proses komunikasi persuasif yang dilakukan oleh pedagang 

dalam menyampaikan pesan kepada calon pembeli untuk menarik minat 

dapat dikategorikan menjadi empat tahap, yaitu: tahap permulaan, tahap 

memaparkan ide secara persuasif, tahap menangani bantahan, dan tahap 

pengambilan keputusan. (2) Terdapat beberapa hambatan dalam komunikasi 

persuasif yang dihadapi oleh pedagang dalam usahanya untuk menarik minat 

calon pembeli. Hambatan-hambatan tersebut meliputi: a) Faktor kebisingan 

(noise) di lingkungan pasar. b) Faktor semantik yang terkait dengan 

penggunaan kata-kata yang dapat menimbulkan kesalahpahaman. c) 

Perbedaan kepentingan antara pedagang dan pembeli. d) Kurangnya motivasi 

dari para pembeli untuk memberikan umpan balik (feedback). e) Adanya 

prasangka (prasangka) yang berlebihan dan menyebabkan perbedaan 

persepsi. 

 

Kata Kunci : Komunikasi Persuasi, Menarik Minat 
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ABSTRAK 

 

Bandung Bagaskara, 2023: Merchants' persuasive 

communication regarding consumer interests (Qualitative 

Descriptive Study on Imported Clothes Traders at the flea 

market Gembong Tebasan Surabaya) 

 

In this thesis, there are two problems analyzed, namely: 
 

How do imported clothing traders in Pasar Gembong Tebasan 

Surabaya carry out a persuasive communication process to attract buyers and 

what are the obstacles faced in this effort. This study aims to understand and 

explain the persuasive communication process used by imported clothing 

traders in Pasar Gembong Tebasan Surabaya to attract buyers, as well as 

identify obstacles that may arise in persuasive communication to attract 

potential buyers. 

 

In that order, this study uses qualitative research methods with a 

descriptive approach that aims to provide facts and data regarding the process 

and obstacles in persuasive communication faced by merchants in an effort 

to attract buyers. 

 

Based on the description above, the following conclusions can be drawn: (1) 

The persuasive communication process carried out by traders in conveying 

messages to prospective buyers to attract interest can be categorized into four 

stages, namely: the initial stage, the stage of presenting ideas persuasively, 

the stage of handling objections, and the stage of decision making. (2) There 

are several barriers to persuasive communication faced by merchants in their 

efforts to attract potential buyers. These barriers include: a) Noise factor in 

the market environment. b) Semantic factors associated with the use of words 

that may give rise to misunderstandings. c) Differences in interests between 

merchants and buyers. d) Lack of motivation from buyers to provide 

feedback. e) The existence of prejudice (prejudice) that is excessive and 

causes differences in perception. 

 

Keywords: Communication Persuasion, Attracting Interest  
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ABSTRAK 

 

 

. التواصل المقنع للتجار فيما يتعلق بمصالح2023باندونغ باجاسكارا ،   

 المستهلكين. )دراسة وصفية نوعية على تجار الملابس المستوردة في سوق

 .)سورابايا بانغبونغ كينغبين للسلع المستعملة

 
 في هذه الأطروحة ، هناك مشكلتان تم تحليلهما ، وهما 

 

 كيف يقوم تجار الملابس المستوردة في باسار جيمبونج تيباسان سورابايا بعملية اتصال

هم وشرحمقنعة لجذب المشترين وما هي العقبات التي تواجه هذا الجهد. تهدف هذه الدراسة إلى ف  

بايا عملية الاتصال المقنع التي يستخدمها تجار الملابس المستوردة في باسار جيمبونج تيباسان سورا  

 .لجذب المشترين ، وكذلك تحديد العقبات التي قد تنشأ في التواصل المقنع لجذب المشترين المحتملين

 

 وبهذا الترتيب تستخدم هذه الدراسة مناهج البحث النوعي ذات المنهج الوصفي الذي

 يهدف إلى توفير الحقائق والبيانات المتعلقة بالعملية والمعوقات في التواصل المقنع الذي يواجهه

 .التجار سعيا لجذب المشترين

 

 

( يمكن تصنيف عملية الاتصال1بناء على الوصف أعلاه ، يمكن استخلاص الاستنتاجات التالية: )  

 المقنعة التي يقوم بها التجار في نقل الرسائل إلى المشترين المحتملين لجذب الاهتمام إلى أربع

 مراحل ، وهي: المرحلة الأولية ، ومرحلة تقديم الأفكار بشكل مقنع ، ومرحلة التعامل مع

( هناك العديد من الحواجز التي تحول دون التواصل المقنع2الاعتراضات ، ومرحلة اتخاذ القرار. )  

 الذي يواجهه التجار في جهودهم لجذب المشترين المحتملين. وتشمل هذه الحواجز: أ( عامل

لى سوء الضوضاء في بيئة السوق. ب( العوامل الدلالية المرتبطة باستخدام الكلمات التي قد تؤدي إ  

 الفهم. ج( الاختلافات في المصالح بين التجار والمشترين. د( عدم وجود حافز من المشترين لتقديم

 .ردود الفعل. ه( وجود تحيز )تحيز( مفرط ويسبب اختلافات في الإدراك
 

 

 الكلمات المفتاحية: إقناع التواصل ، جذب الاهتمام 
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