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MOTTO
Pundak Semakin berat, Tuhan semakin dekat.
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-Petikan QS. At-Taubah : 40-



GAMBARAN KOMUNIKASI PERSUASIF WARUNG KOPI BUKT DAUN
NAUFAL ZAKI FATIN

ABSTRAK

Komunikasi persuasif merupakan komunikasi ysng memiliki tujusn untuk memberikan
pengaruh kepada komunikan dan komunikator terhadap kepercayaan sikap, hingga perilaku
komunikan ini bertindak sesuai dengan apa yang diminta oleh sang komunikator. Rejang
lebong merupakan kabupaten terluas ke 2 perkebunan kopinya di Provinsi Bengkulu dengan
luas perkebunan kopinya mencapai 23.103 hektare. Dengan rincian Tanaman Belum
Menghasilkan (TMB) mencapai 2.128,44 hektare dan Tanaman Menghasilkan (TM)
luasannya mencapai 19.625,21 hektare. Lalu untu ada juga luasan lahan Tanaman Tidak
Menghasilkan (TTM) atau Tanaman Rusak (TR) yang jumlah luasannya mencapai 1.350,36
hektare. Para petani kopi di Kabupaten Rejang Lebong (RL) saat ini tercatat menghasilkan
komoditas kopi hingga mencapai 10,4 ribu ton kopi pertahun. Di mana dari jumlah tersebut
terbanyak yang dihasilkan yaitu 10,272 ribu ton kopi jenis kopi robusta dan 114 ton sisanya
berupa jenis kopi arabika. Kalau untuk kopi di Rejang Lebong sudah pernah tembus sampai
Denmark yaitu Kaba Mountan Coffe. Warung Kopi Bukit Daun merupakan salah satu kedai
kopi yang ada di Rejang Lebong yang berlokasi di JI. M.H Thamrin No.132, Air Rambai,
Curup, Bengkulu, Indonesia. Warung Kopi Bukit Daun Sudah berdiri selama 3 tahun dan kini
mememasuki tahun ke 4 16 November 2018-sekarang (waktu meneliti), Tidak lepas dari
tempat maupun rasa Warung Kopi Bukit Daun menggunakan strategi komunikasi dengan
cara mengajak, membujuk dan merayu konsumen. Ini sesuai dengan pengertian dan tujuan
Komunikasi Persuasif .

Kata Kunci : Gambaran Komunikasi Persuasif Warung Kopi Bukit Daun
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A. Latar Belakang Masalah

Komunikasi persuasif merupakan komunikasi yang memiliki tujuan
untuk memberikan pengaruh kepada komunikan dan komunikator terhadap
kepercayaan sikap, hingga perilaku komunikan ini bertindak sesuai dengan apa
yang diminta oleh sang komunikator.

Menurut Tan yang dikutip oleh M. Nasor, Komunikasi Persuasif
(Parsuasive Communication) adalah suatu proses dimana seorang
(komunikator) menyampaikan rangsangan (biasanya dengan lambang bahasa)
untuk memepengaruhi prilaku orang lain (komunikan).! Sementara menurut
Yosep llardo dalam buku M. Nasor mengartikan komunikasi persuasif
hakikatnya adalah penyampaian pesan dengan tujuan untuk mengubah
kepercayaan, sikap dan prilaku melalui aspek-aspek psikologis.

Di dalam komunikasi persuasif, peran komunikasn sangatlah penting dan
berpengaruh. Sehingga, ia harus memiliki nilai peforma yang tinggi. Seorang
komunikator yang memiliki nilai peforma yang tinggi dapat dicirikan dengan
kesiapan, kesungguhan, ketulusan, kepercayaan, ketenangan, keramahan
hingga kesederhanaanya dalam menyampaikan pesan. Komunikasi merupakan
individu yang menjadi tujuan pesan itu disamapaikan oleh komunikator baik
secara verbal maupun nonverbal. Keperibadian pada seorang komunikan juga
mampu memberikan pengaruh terhadap penerima pesan, bahakan presepsi dan

pengalaman juga mampu mempengaruhi.’

M. Nasor. Studi ilmu komunikasi (Bandar Lampung: Fakultas Dakwah lin Raden Intan
Lampung, 2009), h. 36.

2 M Nasor, Komunikasi Persuasif Nabi Dalam Pembangunan Masyarakat Madani
(Pustakamas: 2011), h. 23.

% Unong Uchajana Effendy, Ilmu Komunikasi Teori dan Praktek, (Bandung: PT. Remaja
Rosdakarya 2007), h, 24



Komunikasi Persuasif salah satu kajian komunikasi yang kerap digunakan
sebagai metode mempengaruhi orang lain. Salah satunya dalam bidang
penjualan makanan dan minuman di warung kopi bukit daun. Metode
mempengaruhi ini (komunikasi persuasif) dilakukan agar membujuk atau
menarik minat pelanggan agar membeli makanan dan minuman yang dijual.

Berdasarkan data tahunan konsumsi kopi indonesia 2019 yang
dikeluarkan oleh Global Agricultural Network menunjukan proyeksi konsumsi
domestik (Coffe Domestic Consumption) pada 2019/2020 mencapai 294.000
ton atau meningkat sekitar 13,9% dibandingkan konsumsi pada 2018/2019
yang mencapai 258.000 ton.

Kopi merupakan produk unggulan provinsi Bengkulu, sejak 4 tahun
terakhir, pemerintah mendorong kopi bengkulu agar bersaing dan lebih dikenal
khalayak luar. Bukan tanpa alasan, lantaran Bengkulu merupakan penghasil
kopi Robusta ketiga di Indonesia. Dikenal sebagai segitiga Robusta namun
namanya masih kalah dengan Lampung dan Sumatra Selatan.

Rejang lebong merupakan kabupaten terluas ke 2 perkebunan kopinya di
Provinsi Bengkulu dengan luas perkebunan kopinya mencapai 23.103 hektare.
Dengan rincian Tanaman Belum Menghasilkan (TMB) mencapai 2.128,44
hektare dan Tanaman Menghasilkan (TM) luasannya mencapai 19.625,21
hektare. Lalu untu ada juga luasan lahan Tanaman Tidak Menghasilkan (TTM)
atau Tanaman Rusak (TR) yang jumlah luasannya mencapai 1.350,36 hektare.
Para petani kopi di Kabupaten Rejang Lebong (RL) saat ini tercatat
menghasilkan komoditas kopi hingga mencapai 10,4 ribu ton kopi pertahun. Di
mana dari jumlah tersebut terbanyak yang dihasilkan yaitu 10,272 ribu ton kopi

jenis kopi robusta dan 114 ton sisanya berupa jenis kopi arabika. Kalau untuk



kopi di Rejang Lebong sudah pernah tembus sampai Denmark yaitu Kaba
Mountan Coffe. 4

Kopi pun sekarang sudah menjadi peluang bisnis bagi para pebisnis
khususnya di daerah Rejang Lebong sendiri, mereka sadar dengan era
sekarang/zaman sekarang banyak sekali orang yang suka nongkrong baik itu
dari kalangan anak muda, remaja bahkan orang dewasa sekalipun. Persaingan
khususnya dibidang kopi pun menjadi semakin meningkat dengan banyak nya
kedai kopi yang didirikan. Salah satu dampak positif didirikanya kedai kopi
ialah meningkatkan prekonomian di Rejang Lebong dengan membantu para
petani dalam memasarkan kopi.

Ada beberapa kedai kopi di Rejang Lebong yang sudah lama beroperasi
dan juga bisa dikatakan sebagai pelopor banyak didrikanya kedai kopi di
Rejang Lebong seperti kedai kopi Gula Pahit (Air Rambai), Juna Coffe
(Iskandar Ong), Warung Kopi Bukit Daun (Air Rambai), Tun Tjang Kopi (Air
Bang) dan Maroba Kopi (Iskandar Ong).

Tentunya banyak strategi yang dilakukan masing-masing kedai kopi
sehingga bisa bertahan sampai sekarang baik itu dari segi pemasaran maupun
komunikasi. Kita ketahui bahwasanya komunikasi bisa mempengaruhi tingkah
prilaku atau sikap seseorang, ini sangat dibutuhkan saat memberikan pelayanan
ataupun promosi produk, baik secara langsung ataupun tidak langsung (media
sosial). Maka komunikasi persuasif yang digunakan dalam hal ini sesuai dengan
pengertian komuikasi persuasif itu sendiri untuk memberikan pengaruh kepada
komunikan terhadap kepercayaan sikap, hingga perilaku komunikan ini
bertindak sesuai dengan apa yang diminta oleh sang komunikator.

Warung Kopi Bukit Daun merupakan salah satu kedai kopi yang ada di
Rejang Lebong yang berlokasi di JI. M.H Thamrin No.132, Air Rambai, Curup,

4 https://lampung.antaranews.com/amp/berita/485578/rejang-lebong-bengkulu-miliki-4-klon-
kopi-unggulan di akses pada tanggal 17 september 2022 pukul 09:08
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https://lampung.antaranews.com/amp/berita/485578/rejang-lebong-bengkulu-miliki-4-klon-kopi-unggulan

Bengkulu, Indonesia. Warung Kopi Bukit Daun Sudah berdiri selama 3 tahun
dan kini mememasuki tahun ke 4 16 November 2018-sekarang (waktu
meneliti), untuk perkembang pendapatan Warung Kopi Bukit Daun dari tahun
ketahun itu tidak stabil apalagi pada saat Pandemi Covid-19 karena saat
pandemi Warung Kopi Bukit Daun sempat tutup selama 3 bulan.

Berikut tabel data hasil penjualan/pendapatan pertahun warung kopi bukit
daun mulai dari 2019-2021 ( 3 tahun ).

Tabel Pendapatan Warung Kopi Bukit Daun

Tahun Pendapatan Pertahun
(Rupiah)

2019 Rp. 130.050.000

2020 Rp. 85.150.000

2021 Rp. 126.500.000

Sumber : Warung Kopi Bukit Daun 2022

Warung Kopi Bukit Daun termasuk kedai kopi yang sudah lama
beroperasi walaupun baru masuk tahun ke 4 mengapa bisa dibilang demikian,
karena banyak usaha kedai kopi yang hanya bertahan 1-2 tahun saja. Warung
Kopi Bukit Daun bisa dibilang sebagai salah satu kedai favorit di Rejang
Lebong karena memiliki lokasi yang Strategis dekat dengan pusat kota,
Instagramable, dan ada fasilitas free wifi. Warung Kopi Bukit Daun tidak hanya
menyediakan minuman jenis kopi saja ada juga jenis minuman bukan kopi dan
berbagai macam cemilan. Disini peneliti mewawancarai beberapa pengunjung
dengan pertanyaan. Mengapa dari sekian banyaknya kedai kopi di rejang
lebong anda memilih warung kopi bukit daun? Rata-rata jawaban pengunjung
memilih warung kopi bukit daun ialah karena tempatnya kondusif, cocok buat

foto-foto, kekinian (Instagramable), difasilitasi Wifi gratis serta harga makanan

dan minuman yang terjangkau dan banyak promo tiap bulannya.



Tidak lepas dari tempat maupun rasa Warung Kopi Bukit Daun
menggunakan strategi komunikasi dengan cara mengajak, membujuk dan
merayu konsumen. Ini sesuai dengan pengertian dan tujuan Komunikasi
Persuasif yang telah dijelaskan di atas.

Oleh karena itu, dengan latar belakanag yang sudah dijelaskan di atas
peneliti merasa tertarik untuk meneliti komunikasi persuasif Warung Kopi
Bukit Daun. Maka dari itu peneliti memilih judul “Gambaran Komunikasi
Persuasif Warung Kopi Bukit Daun”

. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas maka
permasalahan yang peneliti rumuskan yaitu :
1. Bagaiman gambaran komunikasi persuaasif warung kopi bukit daun?
2. Apa saja faktor penghambat komunikasi persuasif?
. Batasan Masalah
Pembatasan masalah digunakan untuk menghindari adanya pelebaran
masalah, supaya penelitian menjadi terarah dan memudahkan peneliti untuk
mencapai tujuan penelitianya. Dalam penelitian ini hanya dibahas dan ditelaah
mengenai gambaran dari komunikasi persuasif warung kopi bukit daun beserta
faktor penghambat komunikasi persuasif.
. Tujuan Penelitian
Adapun yang menjadi tujuan penelitian yaitu :
1. Untuk menerangkan gambaran komunikasi persuasif warung kopi bukit
daun
2. Untuk mengetahui faktor-faktor penghambat komunikasi persuasif
. Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis
Penelitian dijadikan referensi dalam mendapatkan informasi
mengenai gambaran komunikasi persuasif warung kopi bukit daun beserta

apa saja yang membuat komunikasi persuasif menjadi terhambat.



2. Manfaat Praktis

Memberikan pemahaman tentang apa itu komunikasi persuasif

sehingga seorang bisa tau apa itu komunikasi persuasif.

F. Kajian Teori
1. Pengertian gambaran

Arti kata gambaran dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) —
Belakangan ini penggunaaan kata-kata dalam ucapan dan keterangan makin
luas dan banyak menggunakan kata-kata yang jarang digunakan. Sehingga
membuat kita kadang tidak tau maksud dari kata-kata tersebut. Seperti
penggunaan kata gambaran.

Penggunaan kata-kata tersebut bisa saja Anda lihat di dunia nyata
maupun di dunia maya seperti di sosial media Instagram, Facebook, Twitter
atau di aplikasi berbasis chat seperti Line, BBM, WhatsApp dan lain
sebagainya.’

Pengertian Komunikasi

komunikasi secara bahasa merupakan kata latin communis yang
memiliki arti sama. Komunikasi merupakan bentuk mengungkapkan suatu
pikiran,makna atau pesan yang di anut secara sama. Sedangkan menurut
Lasswel komunikasi adalah suatu proses penyampaian pesan oleh
komunikator kepada komunikan melalui media yang menimbulkan efek
tertentu®.

Raymond S Ross yang dikutip oleh Deddy Mulyana dalam buku Iimu

Komunikasi Suatu Pengantar mengemukakan bahwa komunikasi atau

5 https://lambeturah.id/arti-kata-gambaran-adalah/ di aksespada tanggal 3 November pada

pukul 13:51 wib.

h.10.

® Onong Uchjana Effendy, Ilmu Komunikasi , (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya.2013),


https://lambeturah.id/arti-kata-gambaran-adalah/

Communication dalam bahasa inggris berasal dari bahasa latin yang berati
Communis yang berarti membuat sama.’

Sedangkan secara terminologi ada ahli yang mencoba mendefinisikan
diantaranya Hovland, Janis dan Kalley seperti yang dikemukakan Forsadle
bahwa komunikasi adalah proses individu mengirim stimulus yang
biasanya dalam bentuk verbal untuk mengubah tingkah laku orang lain.?

Dan beberapa pengertian diatas dapat dirangkum bahwa komunikasi
adalah suatu proses dalam penyampaian pesan dari komunikator kepada
komunikandengan media tertentu yang berguna untuk membuat
pemahaman yang sama diantara mereka, informasi yang diberikan dapat
memberikan efek tertentu kepada komunikan.

Jadi dua orang terlibat dalam komunikasi, misalnya dalam bentuk
peercakapan, makan komunikasi akan terjadi atau berlangsung selama ada
kesamaan makna mengenai apa yang dipercakapkan.

3. Pengertian Komunikasi persuasif

a) Pengertian Komunikasi Persuasif Menurut Para Ahli

Komunikasi persuasif ini merupakan jenis komunikasi yang
memiliki tujuan untuk memberikan perngaruh kepada komunikan dari
komunikator terhadap kepercayaan, sikap, hingga perilaku komunikan.

Komunikasi persuasif menurut para ahli antara lain:

1) Erwin P. Betinghaus dalam bukunya yang berjudul "Persuasif
Communication” tahun 1973, halaman 10. Disana dijelaskan bahwa
komunikasi persuasif ini dapat mempengaruhi pemikiran dan

perbuatan seseorang, hubungan aktivitas antara pembicara dan

" Deddy Mulyana, llmu Komuniai Suatu Penghantar , (Bandung: PT. Remaja
Rosdakarya.2007) h. 46
8 Dr. Arni Muhammad, Komunikasi Organisasi (Jakarta: PT. Bumi Akasara, 2014) h. 4



pendengar dimana pembicara berusaha mempengaruhi tingkah laku
pendengar melalui perantara pendengaran dan penglihatan.

2) R. Bostrom bahwa komunikasi persuasif adalah perilaku
komunikasi yang bertujuan mengubah, memodifikasi atau
membentuk respon (sikap atau perilaku) dari penerima. Komunikasi
persuasif adalah upaya seseorang dalam mengkomunikasikan pesan
kepada orang lain yang sikapnya ingin diubah atau dibentuk dan

dirubah pola pikirnya (doktrinisasi).

3) Warrant, bahwa komunikasi persuasif yaitu perintah yang
dibungkus dengan ajakan atau bujukan sehingga terkesan tidak

memaksa.

4) K. Anderson, komunikasi persuasif didefinisikan sebagai prilaku
komunikasi yang mempunyai tujuan mengubah keyakinan sikap
atau prilaku individu atau kelompok lain melalui transmisi beberapa

pesan.®

Semua defenisi mempunyai kelebihan dan kekurangan dilihat
dari sudut pandang yang berbeda. Tentunya masing-masing mempunyai
nuansa dimana diterapkan dan dimana konteks komunikasinya. Satu hal
yang pasti defenisi komunikasi tetap mensyaratkan antar manusia

sebagai pihak yang terlibat dalam proses komunikasi.°

G. Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu diperlukan untuk memposisikan penelitian ini agar
tidak mengulang kembali dari penelitian-penelitian sebelumnya. Dalam
penelitian Gambaran Komunikasi Persuasif Warung Kopi Bukit Daun banyak

sekali hal menarik yang bisa diteliti seperti penjual menarik pembeli

h. 26

® Hajrul Mahdi, Pengertian Komunikasi Menurut Para Ahli (2018) h. 4.
10 Cangra Hafied, Pengantar Ilmu Komunikasi, (Jakarta: PT. Raja Grasindo Persada , 2014),



menggunakan komunikasi persuasif. Sepanjang penelaahan penulis, ditemukan
beberapa penelitian yang berkaitan dengan penelitian ini, namun judul
kandungan , makna dan isi dari peneltian berbeda.

Pertaman Penelitian terdahulu yang hampir sama dengan penelitian ini
ialah penelitian yang dibuat oleh Putri Wahyuni Megawati NIM 1525100043
Mahasiwa UIN Raden Fatah Palembang Jurusan Komunikasi dan Penyiaran
Islam Fakultas Dakwah dan Komunikasi tahun 2018 dengan judul “Strategi
Komunikasi Persuasif Komunitas Rumah Belajar Ceria Dalam Program
Pemberdayaan Masyarakat Di Kampung Sungai Pedado Palembang”.
Perbedaan dengan penelitian sebelumnya, penelitian Gambaran Komunikasi
Persuasif Warung Kopi Bukit Daun lebih mencari gambaran komunikasi
persuasif sedangkan penelitian sebelumnya lebih ke Strategi Komunikasi
Persuasif Rumah belajar sedangkan persamaanya sama-sama meneliti
komunikasi persuasif.!!

Kedua penelitian dari Sapriandi NIM 133100002 Mahasiswa IAIN
Parepare Jurusan Komunikasi dan Penyiaran Islam Fakultas Ushuluddin, Adab
dan Dakwah tahun 2020 “Urgensi Komunikasi Persuasif Terhadap Pembinaan
Akhlak Remaja Di Lingkungan Kampung Baru Tirondo Kelurahan Sulewatang
Kecamatan Polewali Kabupaten Polewali Mandar” Perbedaan dengan peneliti
sebelumnya, penelitian Gambaran Komunikasi Persuasif Mencari gambaran
komunikasi persuasif, sedangkan penelitian sebelumnyan lebih memfokuskan
pada pentingnya komunikasi persuasif pada akhlak remaja dan persamaan
penelitian ini dengan penelitian sebelumnya adalah sama-sama meneliti

mengenai komunikasi persuasif.'?

11 putri Wahyuni Megawati, Strategi Komunikasi Persuasif Komunitas Rumah Belajar Ceria

Dalam Program Pemberdayaan Masyarakat Di Kampung Sungai Pedado Palembang, Jurusan
Komunikasi Penyiaran Islam, Fakultas Dakwah dan lImu Komunikasi UIN Raden Fatah Palembang

2018.

12 Sapriandi, Urgensi Komunikasi Persuasif Terhadap Pembinaan Akhlak Remaja Di

Lingkungan Kampung Baru Tirondo Kelurahan Sulewatang Kecamatan Polewali Kabupaten Polewali
Mandar, Jurusan Komunikasi dan Penyiaran Islam IAIN Parepare 2020.
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Carl I. Hovlan berpendapat bahwa komunikasi adalah transmisi
informasi, gagasan, emosi, keterampilan, dan sebagainya dengan
menggunakan simbol-simbol (kata-kata, gambar, figure, dan
sebagainya). Sedangkan Miller berpendapat bahwasannya komunikasi
adalah situasi-situasi memungkinkan suatu sumber mentransmisikan
suatu pesan kepada seseorang penerima dengan disadari untuk
mempengaruhi perilaku penerima®®,

Persuasi adalah sebuah keterampilan komunikasi yang
melibatkan emosi dengan cara yang dikemas sedemikian rupa seperti
menggunakan kata — kata, menggunakan perumpaan kepada seorang
figure untuk memungkin dapat mempengaruhi komunikan agar tanpa
disadari komunikan mengikuti apa yang disampaikan oleh
komunikator.

Komunikasi persuasif berasal dari bahasa inggris vyaitu
persuation. Sedangkan istilah persuasion itu sendiri diturunkan dari
bahasa latin yaitu persuasion yang asal kata kerjanya ialah to persuad
artinya adalah membujuk, merayu, meyakinkan, dan lain sebagainya.
Persuasif bisa dilakukan dengan cara rasional maupun emosional.

Biasanya menyentuh aspek afeksi yaitu hal yang berkaitan dengan

hal. 20.

13Deddy Mulyana, Ilmu Komunikasi Suatu Pengantar (Bandung:Remaja Rosdakarya, 2002),
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kehidupan emosional seseorang. Melalui cara emosional, aspek simpati
dan empati seseorang dapat digugah.*

Hal terpenting dalam komunikasi persuasif ialah dapat menarik
komunikan secara emosi, menimbulkan simpati dan empati dari
komunikan sehingga nantinya menyentuh perasaan atau afeksi
komunikan.

Burgon dan Huffner meringkas defenisi komunikasi persuasif
menurut beberapa ahli, yang pertama proses komunikasi bertujuan
mempengaruhi pemikiran dan pendapat orang lain agar menyesuaikan
pendapat dan keinginan komunikator. Yang kedua, proses komunikasi
yang mengajak dan membujuk orang lain dengan tujuan mengubah
sikap, keyakinan dan pendapat sesuai keinginan komunikator tanpa
adanya unsur paksaan®®.

Schacter berpendapat bahwasannya komunikasi persuasif
memiliki dua jenis: yaitu pertama, persuasi sistematis yang mengacu
pada proses pemberian pengaruh melalui perubahan sikap atau
keyakinan dengan basis pemikiran logika dan pemberian alasan (logic

and reason).Yang kedua adalah persuasi heuristic yaitu proses persuasi

14 Herdiyan Maulana, Gumgum Gumelar, Psikologi Komunikasi dan Persuasi
(Jakarta:Akademia Permata, 2013), hal. 7.
15 Herdiyan Maulana, Ibid, hal. 8.
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yang dilakukan melalui perubahan berdasarkan penerapan kebiasaan
dan emosional.

Persuasi merupakan komunikasi yang bertujuan mempengaruhi
dan meyakinkan orang lain. Persuasi sering juga disebut bujukan ketika
seseorang berusaha mengubah keyakinan dan sikap orang lain. Persuasi
akan dianggap berhasil jika sesorang membujuk dengan fakta dan
alasan yang masuk akal.

Persuasi adalah sebuah tindakan yang halu serta tidak ada unsur
paksaan didalamnya. Seseorang yang hendak melakukan komunikasi
persuasi hendaknya adalah orang yang memiliki kredibelitas.
Kredibelitas merupakan suatu penilaian sejauh mana orang lain dapat
percaya dan yakin terhadap apa yang ia lakukan dan katakan. Hal itu
dapat diperoleh dengan cara menunjukkan kompetensi, kemampuan,
pengetahuan dan integritas. Kredibelitas juga dapat dicapai dengan cara
akhlak pribadi yang baik, seperti sabar, peduli, bersemangat, dan sikap
positif lainnya®.

Sebaiknya sebelum melakukan persuasi, carilah informasi
maupun fakta pendukung yang akurat. Alasan-alasan rasional yang
dikemukakan akan lebih efektif jika dapat menyentuh emosi atau

perasaan sasaran. Selain itu hendaknya dapat memposisikan kesamaan

8K omaruddin Hidayat dan Khoiruddin Bashori, Psikologi
Sosial(Jakarta: Erlangga,2016), hal. 71
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diri dengan sasaran, karena dengan begitu sasaran tidak merasa
tersinggung dan tersudutkan dengan fakta yang dikemukakan. Dalam
melakukan persuasi, dilarang berbohong karena ituadalah lawan dari
persuasi dan dipastikan persuasi akan gagal. Lakukanlah persuasi secara
terbuka tanpa ada sesuatu yang ditutup-tutupi®’.

Didalam melaksanakan persuasi  hendaknya memiliki
kemampuan mendengar aktif (actif listening) dan membujuk. Pembujuk
yang baik adalah komunikator yang mampu mendengarkan dengan
penuh empati. Perhatian penuh tertuju pada sasaran persuasi disertai
dengan senyum dan komentar- komentar pendek sebagai umpan balik.
Tunda penghakiman terhadap permasalahan sasaran, tegaskan
pandangan kita terhadap permasalahan tersebut tanpa mengurangi rasa
hormat. Perlakukan orang lain sebagaimana mereka ingin diperlakukan.
Keuntungan dari mendengarkan dengan baik sasaran persuasi adalah
kita dapat mengetahui keluhan dan kebutuhan mereka yang akan diubah
sikapnya. Seseorang yang dapat memahami psikologis seseorang akan
mudah mengendalikan alam bawah sadar orang tersebut, karena mereka
merasa benar-benar peduli terhadap permasalahannya dan sedia untuk

memberikan solusi yang terbaik*®.

17 Komaruddin Hidayat dan Khoiruddin Bashori, Psikologi Sosial (Jakarta: Erlangga,
2016), hal. 71
18 Komaruddin Hidayat dan Khoiruddin Bashori, Psikologi Sosial (Jakarta: Erlangga, 2016), hal.
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Menurut Komaruddin Hidayat dan Khoiruddin Bashori, jika
ingin mendapatkan hasil persuasi sesuai yang diinginkan maka harus
meningkatkan dan mengembangkan kredibelitas diri yang mengacu
pada tiga komponen, yaitu komponen keahlian, kepercayaan dan
eksistensi. Tiga komponen ini cukup memadai dan kuat untuk
mempengaruhi sasaran. Selain kredibelitas, komunikator perlu
mengembangkan kepercayaan sasaran, salah satunya dengan cara
memperbaiki watak dan sikap dalam hubungan sosial khususnya
dengan sasaran. Kemudian eksistensi diri komunikator terhadap sasaran
persuasi perlu ditingkatkan agar terkesan sasaran tidak sedang
berkomunikasi dengan orang asing®.

Implementasi persuasi sering menggunakan teknik motivasi
dengan memberikan kompensasi dan insentif. Kompensasi dan insentif
diberikan dengan tujuan agar sasaran memiliki “utang budi”. Sasaran
yang telah banyak mendapatkan hal dari komunikator akan merasa
berkewajiban untukmembalasnya. Contoh insentif yang dapat
komunikator berikan adalah seperti hadiah kecil atau sekedar waktu
untuk mendengarkan permasalahan sasaran persuasi. Dengan cara ini

sasaran akan bersedia mengikuti harapan kita tanpa perlu dipaksa®.

72-173.

73.

19 Komaruddin Hidayat dan Khoiruddin Bashori, Psikologi Sosial (Jakarta: Erlangga, 2016), hal.

20 Komaruddin Hidayat dan Khoiruddin Bashori, Psikologi Sosial (Jakarta: Erlangga, 2016), hal.
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Persuasi melibatkan beberapa elemen, yaitu sumber yang
membawa pesan untuk beberapa orang atau kelompok orang.
Mempertimbangkan fakta tersebut, penelitian awal terhadap persuasi
berfokus pada pertanyaan siapa berkata apa kepada siapa dengan efek
apa, penelitian terdahulu mengenai ini banyak menemukan hal yang
menarik diantaranya®':

1) Komunikator yang kredibel, komunikator yang tau dan ahli dengan
apa yang ia bicarakan akan lebih persuasif dari pada komunikator
yang tidak ahli.

2) Komunikator yang menarik seperti dari segi fisik akan lebih
persuasif dari pada komunikator yang tidak ada daya pikat.

3) Terkadang orang lebih mudah di persuasif pada saat ada gangguan
hal lain dari pada yang fokus mendengarkan pesan yang
disampaikan.

4) Ketika seorang pendengar memiliki sikap yang berlawanan dengan
apa yang ingin disampaikan oleh pelaku persuasi, sering kali lebih
efektif bagi komunikator untuk mengadopsi pendekatan dua sisi,
dimana kedua sisi argument tersebut disampaikan, daripada
menggunakan pendekatan satu sisi.

5) Orang yang berbicara cepat lebih mempersuasi dari pada orang yang

hal. 128.

21 Robert A. Baron & Donn Byrne,Psikologi Sosial Edisi kesepuluh (Jakarta: Erlangga 2003),
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berbicara lambat.

6) Persuasi dapat ditingkatkan dengan pesan yang merangsang emosi
yang kuat (terutama rasa takut) pada pendengar, khususnya ketika
komunikasi memberikan rekomendasi tertentu tentang bagaimana
mencegah atau menghindari kejadian yang menyebabkan rasa takut
yang digambarkan.

Agar komunikasi persuasif itu mencapai tujuan dan sasarannya,
maka perlu perencanaan yang matang. Perencanaan dilakukan
berdasarkan komponen komponen proses komunikasi yakni
komunikator, pesan, media dan komunikan. Komunikator harus dapat
mengelola isi pesan sesuai dengan diri komunikan. Penataan pesan
sedemikian rupa bersangkut paut dengan penentuan media yang
digunakan jika memang memerlukan media untuk menyampaikan
pesan tersebut. Media yang digunakan seperti media massa ataupun
nirmassa?,

Dengan cara rasional, komponen kognitif pada diri seseorang
dapat dipengaruhi. Aspek yang dipengaruhi berupa ide atau konsep.
Komunikasi yang bersifat persuasive memiliki tiga ciri utama yaitu
pertama persuasi digunakan agar petutur mengalami perubahan sikap,

perilaku, kepercayaan, serta untuk menambahkan opini baru sesuai

hal. 67.

22 prof. Rusdi Muchtar, MA., APU, Komunikasi Interpersonal, (Jakarta :Pustaka Pelajar, 2018),
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dengan harapan penutur, Kedua persuader (orang yang melakukan
persuasi) membangun suasana komunikasi yang menyenangkan sesuai
dengan keinginan penutur, yang ketiga adalah elemen liguistik dan cara
penyajiannya mempengaruhi berhasil tidaknya
persuasi, seorang persuader ( orang yang melakukan persuasi) mengko
munika-sikan atau menuturkan tuturan — tuturan yang dirasakan

memiliki dampak persuasif bagi pendengarnya.

a).Teori Metode Komunikasi Persuasif

Berdasarkana pendapat dari beberapa pakar psikologi dan
komunikasi, seperti Newcomb Janis, Cartwright Graves Bowman dan
Harvey dapat disimpulkan bahwa pelaksanaan komunikasi persuasif

dapat menggunakan metode antara lain :

1) Metode Partisipasi (keikutsertaan/peeran serta) yaitu mengikut
sertakan seorang atau sekelompok orang khalayak atau public
kedalam suatu kegiatan agar timbul saling pengertian harga
mengharagai antara mereka (yang mengajaka/menyertakan dan
yang diajak/disertakan). Metode partisipasi ini cukup positif karena
berpotensi  dapat menghilangkan  prasangka  (prejudice)

anatarindividu, antarkelompok, antarbangsa atau antarnegara.

2) Metode Asosiasi (menghubungkan) yaitu penyajian suatu pesan
yang menghubungkan dengan satu peristiwa atau objek yang
populer (digemari/digandrungi) atau icon tertentu yang menarik
perhatian publik baik itu berupa orang (toko, politik, olahragawan,

actor/aktris ilmuan terkenal, dan lain-lain) maupun pristiwa.
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3) Metode Icing Device (menanamkan kesan), yaitu menyajikan suatu
pesan dengan menggunakan emotional apple (mengunggah rasa
membangkitkan emosi) agar menjadi lebih menarik, memberikan
kesan mendalam yang tidak mudah dilupakan dan lebih menonjol

daripada yang lain.

4) Metode Pay Off Idea yaitu penyajian pesan yang menjanjikan
imbalan yang mengandung sugesti, janji, anjuran, himbawan,
bahkan bila dianjur itu dipatuhi/ditaati atau dilaksanakan maka hasil

akan memuaskan.

5) Metode Fear Arrousul yaitu meyakinkan suatu pesan yang dapat
menimbulkan rasa cemas, khawatir atau takut, bahwa bila tidak
mematuhi pesan atau informasi yang dikemukakan, maka akibatnya

akan buruk atau merugikan.?®

Pada dasarnya komunikasi harus bersifat komunikatif dan
informatif yaitu dengan adanya persamaan makna, mengerti bahasa
yang dibicarakan serta memberikan pengertian tau pemahaman yang
bermanfaat bagi khalayak atau komunikan.?* Dengan demikian pesan
yang disampaikan dapat diterima oleh komunikator dan komunikasi
diantaranya menjadi lebih efektif. Berdasarkan observasi dilapangan
yang telah dilakukan peneliti, peneliti menemukan bahwa warung kopi
bukit daun menggunakan metode Icing Device dalam penerapan

komunikasi persuasif.
B). Faktor komunikasi Persuasif

Dimana komunikasi persuasif bertujuan untuk mengubah sikap ,

menguatkan prilaku. Sehingga dari pendapat, fakta dan himbauan

2 Rudy May, Komunikasi & Hubungan Masyarakat Internasional, (Bandung: PT. Refika
Aditama, 2005), h. 66
24 1bid, h. 68

19



motivasi harus membentuk sifat dalam memperkuat tujuan dari

persuasif. Ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi dari

keefektifan komunikasi persuasif, diantaranya :

a)

b)

Kejelasan tujuan

Tujuan dari komunikasi persuasif adalah mengubah pendapat,
sikap, atau prilaku kepada sasaran persuasif atau komunikan, maka
proses dari pada persuasif haarus melalui kaitan dengan aspek
afektif.

Pembicara komunikasi persuasif harus mengetengahkan sifat
seperti membeerikan ilustrasi, memperkuat dan menyodorkan
informasi kepada komunikan. Tetapi fokus tujuan pokoknya adalah
mengubah sikap atau menguatkan prilaku, sehingga pengguna
pendapat, fakta dan himbauan yang memotivasi harus bersifat

memperkuat dari tujuan persuasifnya.
Memilih strategi komunikasi yang tepat

Strategi komunikasi persuasif adalah campuran atau
merencanakan  komunikasi  persuasif dengan  menejemen
komunikasi. Perlu dicermati untuk menentukan strategi apa sasaran
dari persuasif, waktu dan tempat pelaksanaan komunikasi persuasif,
apa yang disampaikan, dan mengapa pesan tersebut harus

disampaikan.
Memikirkan secara cermat orang yang dihadapi

Dalam berbagai keberagaman yang cukup kompleks persuasif
harus memiliki sasaran yang sesuai. Keragaman tersebut dilihat
pada jenis kelamin, karakteristik demografi, level pekerjaan, gaya
hidup hingga suku bangsa. Sehingga untuk melakukan komunikasi

persuasif adanya pembelajaran mengenai komunikan setelah itu
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menelusuri aspek dari keberagaman terlebih dahulu. Agar mudah

mengatasi penyampaian pessan persuasif kepada komunikan.?®

C). Ruang Lingkup Komunikasi Persuasif

Ruang lingkup kajian ilmu komunikasi persuasif meliputi
sumber, pesan, saluran/media, penerima, efek, umpan balik, dan
konteks situasional. Pendekatan yang digunakan dalam komunikasi
persuasif adalah pendekatan psikologi. Tiga komponen utama
komunikasi persuasif adalah control funcation, consumer, portection

funcation dan knowledge funcation tiga komponen tersebut ialah :

1)  Kognitif, prilaku dimana individu mencapai tingkat tahu pada

objek yang diperkenalkan

2)  Afektif, perilaku dimana individu mempunyai kecendrungan

untuk suka atau tidak suka pada objek

3) Konatif, prilaku yang sudah sampai tahap hingga individu
melakukan sesuatu perbuatan terhadap objek.

Kepercayaan pengetahuan seseorang tentang suatu dipercaya
dapat memengaruhi sikap mereka dan pada akhirnya memengaruhi
prilaku dan tindakan mereka terhadap suatu. Mengubah pengetahuan
seseorang akan sesuatu dipercaya dapat mengubah prilaku mereka.
Walaupun ada kaitan anatar kognitif, afektif, dan konatif- keterkaitan

ini tidak selalu berlaku lurus atau langsung.?®

Komunikasi persuasif menggunakan informasi tentang situasi
psikologis dan sosiologis serta kebudayaan dari komunikan untuk

mempengaruhinya dan mencapai perwujudan dari yang diinginkan oleh

% Hafied Cangara, Pengantar llmu Komunikasi , (Jakarta: PT. Raja Grasindo, 2015), h. 26

28 1bid
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message. Ada beberapa hal yang perlu diperhatikan agar komunikasi
kita gara menjadi persuasif atau bisa mempengaruhi orang lain yaitu :

1) Komunikator, agar komunikasi yang dilakukan oleh komunikator
menjadi persuasif maka komunikator harus mempunyai kredibilitas
disini adalah komunikator yang mempunyai pengetahuan, terutama
tentang apa yang di sampaikan.

2) Pesan, merupakan hal-hal yang disampaikan oleh pengirim kepada
penerima yang bertujuan agar komunikan melakukan hal-hal yang

disampaikan dalam pesan tersebut.

3) Saluran, media atau sarana yang digunakan supayan pesan dapat
disampaikan oleh komunikator kepada komunikan. Supaya
komunikasi bisa persuasif, maka media atau saluran yang digunakan
harus tepat. Saluran atau media harus dipertimbangkan karakteristik
kelompok sasaran, baik budaya bahasa, kebiasan, maupun tindakan

pendidikan, dan lain-lain

4) Penerima yaitu orang-orang Yyang menerima pesan dari
komunikator, yang biasa disebut dengan komunikan. Dalam
berkomunikasi khalayak, sasaran komunikan juga perlu menjadi
perhatian. Bagaimana karakteristik kelompok sasaran, baik budaya,
bahasa, kebiasan, maupun tingkat pendidikan, dan lain-lain, sangat
dibutuhkan dalam memformulasikan pesan yang akan

disampaikan.?’

D).Tahap-Tahap Komunikasi Persuasif

h. 80.

2" Deddy Mulyana, IImu Komunikasi Suatu Pengantar, (Bandung: Remaja Rosdakarya 2011),
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Berhasilnya komunikasi persuasif perlu dilaksanakan secara
sistematis. Dalam komunikasi ada sebuah formula yang dapat dijadikan

landasan pelaksanaan yang disebut dengan AIDDA yakni :

1) Attention (perhatian) yang dimaksud disini adalah khalayak dapat
memperhatikan pesan yang disampaikan komunikator secara

sengaja, karena ia berkeinginan untuk mendengarkannnya.

2) Inters (minat) pada tahap ini kita berusaha agar khalayak
menyetujui gagasan yang kiata kemukakan atau memahami pokok

yang kita sampaikan.

3) Desire (hasrat) pada tahap ini dalam diri khalayak timbul keinginan
untuk  melakukan  perubahan  dan  berusaha  untuk

merealisasikannya.

4) Dection (keputusan) pada tahap ini khalayak dapat mementukan

tindakan yang duambilnya.

5) Action (kegiatan) ialah merumuskan tahap visualisasi dalam bentuk
sikap dan keyakinan tertentu, atau tindakan yang nyata.?®

Dengan demikian dapat dipahami bahwa tahapan-tahapan komunikasi
persuasif mulai dari perhatian hingga tindakan, harus dilaksanakan
secara sistematis dan terencana agar komunikasi persuasif yang
disampaikan sesuai dengan keinginan komunikator sehingga

komunikasi persuasif dapat dikatakan berhasil.

E). Teknik Komunikasi Persuasif
Agar komunikasi persuasif mencapai tujuan dan tepat sasaran,
maka perlu dilakukan perencanaan yang matang. Perncanaan dilakukan

berdasarkan  komponen-komponen  proses  komunikasi  yaitu

28 Jalaludin Rahmad, Retorika Moderen: Pendekatan Praktis, (Bandung: Rosdakarya, 2008),
h. 37
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komunikator, pesan, media dan komunikasi. Bagi seorang komunikator,
suatu pesan yang akan dikomunikasikan sudah jelas isinya, tetapi yang
perlu dijadiakan pemikiran ialah pengolahan pesan, pesan haarus ditata
sesuai dengan diri komunikan yang akan menjadi sasaran. Apabila
komunikan sudah jelas dan media yang diperkirakan memadai juga
telah ditetapkan. Maka selanjutnya adalah menata pesan. Sehubungan
dengan proses komunikasi persuasif berikut ini adalah teknik-teknik
yang dapat digunakana .

Terdapat tiga buku yang menjelaskan hal yang serupa mengenai
teknik komunikasi persuasif yang pertama dalam bukunya ( Effendy,
21-24;2015)

1) Cognitive Dissonance
Teknik ini mengambil teori yang dikemukakan oleh Leon Festinger
di mana digunakan gejala-gejala dalam suatu kehidupan dari
manusia. Orang atau komunikan yang biasanya akan lebih cepat
menerima komunikasi yang seolah-olah memebenarkan prilakunya
meskipun hati nuraninya sendiri tetap tidak dapat membenarkannya
2) Teknik Asosiasi
Teknik Asosiasi merupakan penyajian sebuah pesan dari
komunikasi dengan cara menumpangkanya pada suatu pristiwa atau
objek yang sedang menarik perhatian khalayak . teknik sering

dilakukan pada kalangan pebisnis ataupun para khalangan politik.

3) Teknik Integrasi
Teknik Integraasi merupakan kemampuan dari komunikator dalam
menyatukan diri dari komunikator kepada komunikan. Menyatakan
bahwa, melalui pembicaraan verbal ataupun non verbal.

4) Teknik Payoff Idea
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Teknik Payoff ldea merupakan kegiatan untuk mempengaruhi
komunikan dengan cara mengiming;ngiming hal yang diuntungkan,
menggembirakan menyenangkan perasaanya dan menjadikan suatu
harapan.

5) Teknik Fear Arrousing
Teknik Fear Arrousing merupakan pembangkit rasa takut, yakni
suatu cara yang mana bersifat menaku-nakuti atau adanya gambaran
konsekuensi yang buruk.

6) Teknik Tataan
Teknik Tataan merupakan suatu upaya dalam menyusun pesan-
pesan komunikasi dengan sedemikian rupa, supaya enak didengar
atau dibaca serta adanya motivasi kepada komunikan untuk
melakukan sebagaimana yang disarankan oleh pesan tersebut.

7) Teknik Red-Hearing
Teknik Red-Hearing merupakan seni bagi seorang komunikator
dalam meraih kemenangan melalui perdebatan dengan cara
mengelakan argumentasi untuk melemahkan lawan bicara dan
mengalihkanya sedikit demi sedikit melalui aspek yang telah
dikuasainya setelah itu menjadikan senjata dalam menyerang lawan.
Jadi teknik itu dilakukan pada saat komunikator dalam posisi
terdesak 2°,

F). Elemen Komunikasi Persuasif

Adapun elemen komunikasi persuasif yaitu:

1. Komunikator
Hal pertama yang Kkita lihat dari situasi komunikasi

adalah komunikator, atau sumber pesan, salah satu temuan riset

2% Diliya Najma Salsabil, Komunikasi Persuasif Dalam Membangun Kesadaran Bersedekah
Melalui Instagram, Jurusan Komunikasi Penyiaran Islam Fakultas lImu Dakwah dan IImu Komunikasi
UIN Syarif Hidayatuallah Jakarta (2020).
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persuasif yang reliable adalah bahwa semakin suka seorang
terhadap sang komunikator, semakin besar kemungkinan orang
ini memodifikasikan sekapnya sesuai dengan isi pesan.
Komunikasi (pesan)

Pesan merupakan acuan dari berita atau pristiwa yang
disampaikan melalui media-media. Suatu pesan memiliki
dampak yang dapat mempengaruhi pemikiran khalayak
pembaca dan pemirsa, karenanya pesan bisa bersifat bebas
dengan adanya suatu etika yang menjadi tanggung jawab pesan
itu sendiri.

Menurut Effendi dalam komunikasi “ Message (pesan)
adalah suatu komponen dalam proses komunikasi berupa
paduan dari pikiran dan perasaan seseorang yang dengan
menggunakan lambang bahasa atau lambang-lambang lainya
disampaikan kepada orang lain”.

Definisi tersebut menunjukan bahwa pesan merupakan
salah satu komponen dalam proses komunikasi berupa gagasan
yang merupakan padauan dari pikiran dan perasaan seseorang
yang telah diolah dalam bentuk lambang-lambanganya berarti,
baik dalam bentuk bahasa verbal mauou non verbal auntuk
disampaikan kepada orang lain oleh komunikator.

Daya Tarik Pesan
Menurut jalaluddin Rakhmat dalam buku psikologi komunikasi,
daya tarik pesan terdiri dari :
e Imbauan rasional
Imbauan rasional, mencoba untuk menyakinkan penerima
untuk mengambil keyakinan mereka dengan menyajikan

bukti yang emprisdan logis yang mendukung
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Imbauan takur

Riset pada imbauan takut memeberikan kita gambaran yang
kompleks tentangan hubungan antara tingkat penimbulan
rasa khawatir dalam penerima pesan dan jumlah opininatau
perubahan tingkah laku. Dalam eksperimen yang khas
pokok persoalan terbuka kepada pesan yang berubah-ubah
dalam imbauan takut meliputi ancaman kepada penerima
yang mengeluh dengan rekomendasi pesan.

Imbauan ganjaran

Imbauan ganjaran, menggunakan rujukan yang menjanjikan
komunikan sesuatu yang mereka perlukan atau yang mereka
inginkan.

Saluran

Dalam persuasif, selalu ada komunikasi. Dalam komunikasi,
harus ada saluran (chanel) komunikasi, bertemu langsung,

naskah atautanda tertulis, dan iklan massa.%°

G). Hambatan-hambatan Komunikasi Persuasif

Memang bukan hal yang mudah untuk melaksanakan komunikasi

persuasif. Ada beberapa hambatan yang dapat menggangu jalannya persuasif

tersebut. Menurut David R. Hampton yang dikutip oleh Moekjat

mengelompokan gambatan komunikasi persuasif menjadi.

a) Rintangan pada sumber, dapat disebabkan pengirim

b)

menyampaikan pesan yang tidak jelas sehingga penerima ragu-

ragu menafsirkan.

Rintangan dalam penyampaian, dapat disebabkan karena pesan

melalui perantara sehingga pesan yang disampaikan

pengertianya mungkin akan berubah.

30
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d)

9)

h)

Rintangan pada penerima, dapat disebabkan karena kurangnya
perhatian, penilaian sebelum waktunya, lebih bnayak
memberikan tanggapan sifat-sifat atau prilaku yang tidak
penting terhadap pokok pesannya.

Rintangan dalam umpan balik, adanya komunikasi satu arah
yang tidak memungkinkan adanya umpan balikdari penerima.
Adapun hambatan lain yang muncul dalam sebuah proses
komunikasi sudah sewajarnya muncul hambatan-hambatan
mempengaruhi efektifitas sebuah komunikasi persuasif. Dalam
kaitanya dengan hambatan psikologi, maka sebuah komunikasi
persuasif akan mengalami empat hal hambatan antara lain :
perbedaan kepentingan, prasangka, streotip dan motivasi.
Perbedaan  kepentingan, kepentingan seseorang akan
menyebaban rasa ketertarikan sendiri dalam menanggapi sebuah
pesan persuasif. Ketika kepentingan sesuai dengan pesan, maka
peroses komunikasi akan berjalan dengan efektif, demikian juga
sebaliknya.

Prasangka memiliki pengertian sebagai sebuah perasaan negatif
kepada sebauah kelompok, baik mengenai ras, agama atau hal
lain, yang termanifetasi dalam sikap merendahkan, diskriminasi,
memusuhi dan sebagainya.

Streotip, sebuah streotip dikatakan oleh Leyen sebagai suatu
keyakinan terhadap suatu atribut seseorang yang biasanya
mengarah kepada sifat atau keperibadian seseorang.

Motivasi merupakan alasan yang menggerakan orang untuk
berprilaku. Keberhasilan seseorang sangat tergantung ada

tidaknya sebuah motivasi yang melekat dalam diri seseorang.

28



BAB Il
METODOLOGI PENELITIAN

1. Jenis Penelitian
Metode penelitian ini adalah penelitian kualitatif deskriftif jenis
penelitian ini adalah penelitian studi kasus. Jenis penelitian kualitatif
deskriftif dibuat dalam bentuk narasi atau kata dari penelitian. Penelitian
ini dimaksudkan untuk mengangkat fakta, keadaan, variable, dan
fenomena-fenomena yang terjadi. Penelitian kualitatif yang lebih terarah
maka penelitian ini disusun dengan tiga tahap, yaitu (a) tahap persiapan

yang menyangkut tentang penyusuna proposal dan pembuatan instrumen,

29



(b) tahap pengumpulan data yang berkaitan dengan penyebaran angket dan
wawancara serta pengurusan surat izin meneliti, dan (c) tahap pengolaan
data yang menyangkut pengklasifikasikan datan dan penyusunan hasil
penelitian, yang selanjutnya di deskripsikan sebagai hasil laporan
penelitian. 3
Penelitian ini  bermaksud menggambarkan kondisi yang
sebenarnya di lapangan dengan menggunakan data-data yang bersifat
kualitatif. Penelitian ini adalah penelitian lapangan yang bermaksud untuk
menjawab permasalah yang berkaitan dengan pola komunikasi pedagang
dan pembeli warung kopi bukit daun.
2. Pendekatan penelitian
Penelitian ini menggunakan dua pendekatan yaittu pedekatan subjek
dan pendekatan objek
a) Pendekatan subjek atau pendekatan aktor. Jenis pendekatan ini juga
disebut sebagai pendekataan pihak pertama karena didasarkan pada
presepsi si pembicara. Dalam pendekatan subjek seorang melakukan
komunikasi dengan memeprtimbangkan tujuan dan manfaat bagi
dirinya sendiri. Dengan melakukan pendekatan ini, maksud dan tujuan
si pembicara akan tersampaikan serta mendaptkan respon yang
diharapkan
b) Pendekatan objek dalam hal ini yang diperhatikan oleh pihak penutur
adalah persepsi atau sudut pandang lawan bicara. Penutur
mempertimbangkan perasaan serta pemikiran lawan bicara sehingga
komunikasi yang dilakukan dapat dimengerti dengan baik serta tidak
menimbulkan kesah pahaman.
3. Subjek dan Objek Penelitian

31 M. Subhana dan Sudrajat, Dasar-Dasar Penelitian limiah. (Cet. Il : Bandung: Pustaka
Setia, 2005), h. 26.

30



Subjek penelitian merupakan orang yang diminta untuk dapat
memberikan keterangan suatu informasi atau pendapat. Menurut pendapat
yang kemukakan oleh arikunto subjek penelitian adalah subjek atau orang
yang akan dituju untuk diteliti oleh seorang peneliti.>> Dalam sebuah
penelitian, subjek penelitian mempunyai peran yang sangat strategis dan
penting untuk seorang peneliti karena pada subjek penelitian itulah data
tentang variabel yang peneliti amati. Subjek penelitian ini merupakan
pedagang dan pembeli di warung kopi bukit daun diantaranya yaitu :

a) Kausar Andi Wijaya
b) Aprilyansyah

¢) Thessa Nada Lorenza
d) Renaldi Zulfani

e) Indah Mahalia

f) Hudzaifa

g) Faisal Al Habib

h) Indah Permata Hati
i) Despa Ayuni

j) Miftahudin

K) Andre Firmansyah
I) Chica Dwi Julianti
m) Maharani

n) Oktalia Harva Reni

Objek penelitian ini akan dilakukan di warung kopi bukit daun Air
Rambai, Curup, Rejang lebong, Bengkulu, Indonesia.

4. Jenis dan Sumber data

32 Arikunto, Suharsimi. (2019). Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik.
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Adapun jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data
kualitatif. Data kualitatif merupakan suatu data yang disajikan dalam bentuk
kata verbal bukan dalam bentuk angka.®

Sementara itu sumber data dalam penelitian ialah subjek dari mana
data itu didapatkan, yaitu dimana hasil pencatatan baik yang berupa fakta
dan angka yang dapat dijadikan suatu bahan untuk menyusun informasi.®*
Sumber Data dalam penelitian ini ada dua yaitu :

a) Sumber data primer

Data primer merupakan data yang diperoleh langsung di
lapangan oleh peneliti sebagai obyek penulisan.®® Data primer
didapatkan penulis melalui wawancara mendalam atau in-depth
interview kepada narasumber yang terpilih di antara penjua; dan
pembeli Warung Kopi Bukit Daun .

Wawancara yang akan dilakukan peneliti adalah wawancara
dengan pedoman wawancara. Wawancara dengan penggunaan
pedoman (interview guide) dimaksudkan untuk wawancara yang lebih
mendalam dengan memfokuskan pada persoalan-pesoalan yang akan
diteliti pada Warung Kopi Bukit Daun. Pedoman wawancara biasanya
berupa pertanyaan-pertanyaan yang mendetail, tetapi sekedar garis
besar tentang data atau informasi apa yang ingin didapatkan dari
narasumber yang nanti dapat disumbangkan dengan memperhatikan
perkembangan konteks dan situasi wawancara.

b) Sumber data sekunder

33 Noeng Muhadjir, Metodologi Penelitian Kualitatif , (Yogyakarta : Rakesarasin, 1996), h. 2.
34 Suharsimi  Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik Edisi Revisi 1V,
(Yogyakarta: PT. Rineka Cipta, 2006), h.129.
35 Umar Husein, Metode Riset Komunikasi Organisasi, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama,
2003), h. 56
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Sumber data sekunder ialah sumber dimana peneliti
memperoleh data secara tidak langsung.®® Data sekunder juga dapat
diartikan sebagai data yang bersumber dari literatur berupa buku-buku
dan catatan yang berkaitan dengan penelitian yang dilakukan.*’

Data yang telah diperoleh dari suatu data yang sudah ada dan
mempunyai hubungan dengan masalah yang telah diteliti atau sumber
data pelengkap yang berguna untuk melengkapi data-data yang
diperlukan oleh data primer, antara lain berupa dokumen-dokumen yang
berkaitan dengan masalah penelitian.

5. Teknik Pengumpulan data

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling
utama dalam suatu penelitian, karena tujuan utama dari penelitian ialah
guna mendapatkan suatu infirmasi dan data. Tanpa mengetahui teknik
pengumpulan data, maka disini peneliti tidak akan mendapatkan data
yang memenuhi standar data yang ditetapkan.

Dalam penelitian ini, teknik pengumpulan data yang akan

digunakan ialah melalui teknik sebagai berikut :

a) Observasi
Adapun dalam penelitian ini, peneliti menggunakan teknik
observasi partisipatif. Peneliti menggunakan teknik observasi ini guna
untuk pengamatan secara langsung di lapangan, terutama data yang
bersangkutan dengan Gambarab Komunikasi Persuasif Warung Kopi

Bukit Daun. Faktor pendukung dan penghambat dalam melakukan

3%6Cik Hasan Bisri, Penuntun Rencana Penelitian dan Penulisan Skripsi Bidang llmu Agama
Islam, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2003), h.32
87 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2005), h. 261
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pelaksanaan serta solusi yang dapat diberikan dalam penelitian
gambaran komunikasi persuasif warung kopi bukit daun

Observasi itu sendiri merupakan salah satu teknik untuk
pengumpulan data dalam penelitian apapun, termasuk penelitian
kualitatif, yang dapat digunakan untuk memperoleh suatu informasi atau
data yang diperlukan oleh peneliti.®

Sedangkan menurut Amirul Hadi dan Haryono, observasi dapat
diartikan sebagai pengalaman dan pencatatan yang dilakukan terhadap
objek penelitian.*®

Jadi pada saat dilapangan peneliti mengamati bagaimana pola
komunikasi yang di gunakan saat pedagang dan pembeli warung kopi
bukit daun, maka dengan ini peneliti melakukan observasi terlebih
dahulu ke lapangan untuk mendapatkan data-data yang diperlukan pada
skripsi.

b) Wawancara

Adapun wawancara yang akan dilakukan peneliti yaitu dengan cara
terstruktur sesuai dengan pedoman wawancara yang telah dibuat oleh
peneliti dalam bentuk pertanyaan-pertanyaan tertulis akan tetapi jika
dilapangan terdapat pertanyaan yang belum tertulis boleh ditambahkan
untuk menguatkan hasil dari pada wawancara ini. Dengan wawancara
terstruktur ini setiap informan mendapatkan suatu pertanyaan yang sama,
kemudian peneliti mencatat atau merekam hasil yang telah didapat dari
informat tersebut.

Wawancara terstruktur ini, bisa menggunakan beberapa

pewawancara untuk pengumpul data. Peneliti melakukan wawancara

38 Rulam Ahmadi, Memahami Metodologi Penelitian Kualitatif, (Malang: UM Press, 2005), h.
101.

3 Amirul Hadi dan Haryono, Metodologi Penelitian Pendidikan, (Bandung: Pustaka Setia,
1998), h. 129
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dengan beberapa pembeli dan pedagang warung kopi bukit daun, untuk
mendapatkan suatu informasi berkaitan tentang hal ini maka peneliti
melakukan penelitian lebih mendalam tentang poal komuniaksi
pedagang dan pembeli warung kopi bukit daun.

Wawancara terstruktur dilaksanakan dengan efektif, maksudnya
dalam waktu yang singkat dapat diperoleh data yang jelas seperti yang
diharapkan oleh peneliti dengan menggunakan bahasa yang jelas dan
terarah. Suasananya rileks agar data yang diperoleh data yang objektif
dan dapat dipercaya.

¢) Dokumentasi

Adapun dokumentasi yang dapat digunakan peneliti yaitu guna
untuk mendapatkan suatu informasi terkait isi dokumen maupun foto-
foto yang dapat digunakan sebagai bukti atau penguat dari penelitian
yang dilakukan oleh peneliti dilapangan. Menurut Sugiono yang telah
dikutip oleh Rahmanda Suci beliau mengatakan, bahwa Dokumentasi
ialah merupakan suatu bentuk karya, seperti misalnya, karya seni yang
berupa gambar, patung, film dan lain sebagainya.*® Sedangkan Menurut
Williams yang dikutip oleh Saipul Annur beliau menjelaskan, bahwa
Dokumentasi merupakan sumber lapangan yang telah tersedia dan sudah
berguna untuk dapat memberikan gambaran mengenai subjek
penelitian.*

Menurut Suharsini Arikunto beliau juga mengatakan bahwa metode

dokumentasi ialah untuk mencari data mengenai hal-hal atau variabel

40 Rahmanda, Suci. Evaluasi Pembelajaran Daring Era Pandemi Covid-19 Pada Kelas li A
Di Sdn 3 Negara Ratu Natar Lampung Selatan. Diss. UIN Raden Intan Lampung, 2021, hal 14.

41 Saipul Annur, Metodologi Penelitian Pendidikan, (Palembang: IAIN Raden Fatah Press,
2005), hal 92.
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yang berupa suatu catatan, transkip buku, surat kabar, majalah prasasti,
notulen rapat, agenda, dan sebagainya.*2

Jadi dokumentasi dalam suatu penelitian ini sangat diperlukan
untuk data pendukung terutama sebagai ungkapkan data yang bersifat
administratif dan data kegiatan yang bersifat dokumentasi. Dalam
dokumentasian ini, data-data yang diambil berupa data yang
bersangkutan dengan profil Warung Kopi Bukit Daun, jumlah karyawan
yang bekerja di warung kopi bukit daun serta foto pada saat wawancara
guna mendapatkan data untuk membatu atau memperkuat hasil dari
penelitian tentang Gambaran Komunikasi Persuasif Warung Kopi Bukit

Daun.

BAB IV
HASIL PENELITIAN

A. Kondisi Objek Penelitian Warung Kopi Bukit Daun

42 Suharmin Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, (Jakarta: Rineka Cipta,

1997), hal 36.
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1. Profil Warung Kopi Bukit Daun

&

- Warung Reopt -
BUKIT DAUN

Gambar Logo Kopi Bukit Daun

Warung Kopi Bukit daun merupakan salah satu tempat makan dan
minum/café yang berada di JI. M,H Thamrin No, 132, Air Rambai, Curup,
Rejang Lebong, Bengkulu, Indonesia. Warung Kopi Bukit daun sendiri
dibuka (open) pada 16 November 2018 sampai sekarang (pada saat
penelitian). Sedangkan nama pendiri Warung Kopi Bukit Daun ialah bapak
Revanza Anwar atau baisa dipanggil Ancha yang berdomisili di Jakarta.
Dengan jumlah karyawan sebanyak 3 orang, sedangkan waktu/jam operasi
Warung Kopi Bukit Daun dari pukul 13:00 — 23:00 wib.

Adapun latar belakang didirikannya Warung Kopi Bukit Daun ialah
untuk menambah persaingan di bidang coffe shop karena pada saat itu tahun
2018 masih sangat sedikit yang mendirikan Coffe Shop. Maka dari itu
owner Warung Kopi Bukit Daun berinisiatif mendirikan Warung Kopi
Bukit Daun.

2. Tujuan Didirikanya Warung Kopi Bukit Daun

Sedangkan tujuan dibukanya atau didirikanya Warung Kopi Bukit Daun
yaitu :
¢ Membukan lapangan pekerjaan
¢ Memperkenalkan rasa kopi Rejang Lebong yang tidak kalah enak dari

kopi daerah lainya, khusnya buat konsumen yang berada di luar daerah.
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Dengan strategi pemasaran awal menggunakan metode pay as you like

( Minum sepuasnya, bayar seikhlasnya) atau juga dengan menggunkan

metode pemberian diskon setiap minimal pembelian Rp.50.000, strategi

pemasaran tersebut berlangsung selama 1 bulan sekali. Mulai dari

Warung Kopi Bukit Daun beroprasi sampai sekarang (pada saat

penelitian).

e Membantu mengenalkan kopi asli Rejang Lebong ke daerah lain dengan
cara mengeskspor biji kopi maupun bubuk kopi ke daerah/kota lain.
Warung Kopi Bukit Daun mengekspor kopi dalam bentuk kemasan
yang berukuran 10g-100g.

e Membuat kopi menjadi minuman yang dapat diterima oleh semua
lapisan masyarakat

3. Produk Utama Yang Dijual Dan Bentuk Penyajian Kopi

Produk utama yang dijual Warung Kopi Bukit Daun ialah kopi Asli
Rejang Lebong, yang diambil dari petani kopi nya langsung , setelah kopi
sudah diambil sebelum dipasarkan atau dijual minimal kopi sudah dalam
keadaan sudah disangrai (Roasted Beans). Warung Kopi Bukit Daun
memberikan beberapa macam penyajian untuk konsumen saat ingin
memebeli kopi di Warung Kopi Bukit Daun seperti diseduh manual tanpa
ampas (kopi filter), diseduh bersama ampas kopi (kopi tubruk), cold brew,
espresso, café latte, cappucino, es kopi susu aren atau konsumen bisa
membeli produk kopi yang sudah di sangrai (roasted beans).

Untuk kopi jenis arabika sendiri dibeli dari petani yang berada dibawah
kaki gunung, karena kopi arabika hanya bisa hidup diatas permukan tanah
dengan ketinggian 800-1900 mdpl. Biasanya kopi arabika diseduh manual
tanpa ampas (kopi filter) atau sering disebut juga V-60, Selain menjual kopi
Warung Kopi Bukit daun juga menjual beberapa aneka makanan seperti nasi

goreng, ayam geprek, mietei soejoe, cireng, kentang goreng ,pisang goreng,
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roti bakar dan lain sebagainya. Serta berbagai macam jenis minuman seperti
coklat, teh susu, lemon tea, susu jahe, milkshake, fanta susu, squash.

4. Karyawan Warung Kopi Bukit Daun

Warung Kopi Bukit Daun memiliki jumlah tenaga kerja sebanyak 3

orang. Dimana karyawan hanya libur selama 1 hari, tiap-tiap karyawan
mempunyai hari libur yang berbeda-beda dikarenakan Warung Kopi Bukit
Daun itu buka setiap hari. Dalam prekrutan tenaga kerja Warung Kopi Bukit
Daun mencari warga lokal atau warga asli daerah Rejang Lebong, hal
tersebut bertujuan untuk turut membantu meningkatkan kesejahteraan
masyarakat daerah Rejang Lebong. Tidak ada kualifikasi khusus untuk
menjadi karyawan di Warung Kopi Bukit Daun asalkan mereka mau bekerja
dengan jujur, mempunyai etos kerja yang tinggi dan bersedia mengikuti
peraturan kerja di Warung Kopi Bukit Daun. Untuk seluruh karyawan
Warung Kopi Bukit Daun saat ini statusnya masih mahasiswa semester 4 dan
8.

5. Tabel Jenis Harga-Harga Kopi, Non Kopi, Dan Makanan Warung Kopi Bukit
Daun

Tabel 1 harga kopi Warung Kopi Bukit Daun

No | Jenis Produk dan Satuan Harga
Minuman (Rupiah)
1 | Cappucino Gelas 18.000
2 | Coffe Lemonade Gelas 18.000
3 | Espresso Gelas 15.999
4 | Es Kopi Susu Aren Gelas 18.000
5 | Iced Coffe Jelly Gelas 18.000
6 | Kopi Arabica 100 g 35.000
7 | Kopi Robusta 100 g 20.000
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8 | Kopi Premium 12 ¢ 12.000
Saset

9 | Kopi Tubruk Gelas 12.000

10 | Latte Gelas 18.000

11 | Root Coffe Gelas 18.000

12 | V-60 Gelas 18.000

13 | Vietnam Drip Gelas 15.999

Sumber : Warung Kopi Bukit Daun 2022
Tabel 2 Harga Minuman Bukan Kopi Warung Kopi Bukit

Daun
No | Jenis Minuman Satuan Harga
Bukan Kopi (Rupiah)
1 | Gingger Gelas 15.999
2 | Tepache Gelas 15.999
3 | Orenji Kafes Gelas 15.999
4 | Orange Gelas 14.000
5 | Leci Gelas 14.000
6 | Melon Gelas 14.000
7 | Rainbow Gelas 14.000
8 | Milkshake Gelas 17.000
9 | Teh Tarik Jelly Gelas 14.000
10 | Teh Manis Gelas 9.000
11 | Teh Susu Gelas 10.000
12 | Milo Dino Gelas 14.000
13 | Coklat Gelas 10.000
14 | Susu Jahe Gelas 12.000
15 | Air Mineral Botol Botol 4.999
330 ml
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16 | Fanta Susu Gelas 14.000
17 | Wedang Jahe Gelas 9.000
Sumber : Warung Kopi Bukit Daun 2022
Sampai saat ini, penetapan harga di Warung Kopi Bukit Daun

masih berdasarkan pada modal yang dikeluarkan dengan pendekatan
perhitungan harga pokok produksi, margin keuntungan, biaya
operasional, serta penyusutan barang sehingga menghasilkan harga jual
yang ideal. Kemudian, sistem pembayaran yang diterapkan adalah
pembayaran tunai dan non tunai seperti kardu debit, Gopay, Edc, Dana
dan Qris.

Tabel 3 Harga Makanan Warung Kopi Bukit Daun

No | Jenis Makanan Satuan Harga
(Rupiah)

1 | Nasi Goreng Porsi 28.000
Spesial

2 | Nasi Goreng Telur Porsi 20.000

3 | Nasi Goreng Telur Porsi 24.000
+ Sosis

4 | Nasi Goreng Telur Porsi 24.000
+ Petai

5 | Nasi Goreng Telur Porsi 24.000
+ lkan Asin

6 | Indomie Goreng Porsi 12.000

7 | Indomie Rebus Porsi 12.000

8 | Mietel Soejoe Porsi 22.000

9 | Kentang Goreng Porsi 20.000

10 | Pisang Goreng Porsi 14.000
Coklat Keju
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11 | Pisang Coklat Porsi 17.000
12 | Sosis Goreng Porsi 17.000
13 | Sosis Telur Gulung Porsi 20.000
14 | Roti Bakar Porsi 15.000
15 | Cireng Bumbu Porsi 14.000
Rujak
16 | Happy Meal Porsi 33.000
17 | Pizza Mie Porsi 24.000
18 | Kwetiau Porsi 24.000
19 | Macaroni & Cheese Porsi 28.000
20 | Spaghetti Porsi 28.000

Sumber : Warung Kopi Bukit Daun 2022

Makanan dan minuman di Warung Kopi Bukit Daun sangat
beraneka ragam. Untuk satuan dengan berat g itu untuk produk kopi
kemasan bubuk dan roasted beans. Satuan gelas dan porsi menunjukan

berbagai produk makanan dan minuman kopi.

B. Profil Informan
Untuk profil informan disini peneliti membuat tabel yang berisi nama

dan status informan.

No Nama Informan Status
1 | Apriliansyah Barista/penjual
2 | Indah Mahalia Mahasiswi/pelanggan
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3 | Despa Ayuni Dosen/pelanggan

4 | Miftahudin Mahasiswa/pelanggan
5 | Kausar Andi Wijaya Wiraswasta/pelanggan
6 | Faisal Al Habib Mahasiswa/pelanggan
7 | Maharani Mahasiswi/pelanggan

8 | Chica Dwi Julianti Mahasiswi/pelanggan

C. Temuan-temuan peneliti

Temuan peneliti berupa data-data dari lapangan yang diperoleh dari
penelitian kulitatif yang bersifat deskriftif. Hal ini sangat diperlukan sebagai
hasil pertimbangan.

Setelah peneliti melakukan penyajian data pada bab sebelumnya yang
telah disajikan pada sub bab penyajian data, peneliti menemukan beberapa
temuan terkait dengan gambaran komunikasi persuasif warung kopi bukit daun.

Peneliti memfokuskan pada tahap gambaran komunikasi persuasif
warung kopi bukit daun dan faktor penghambat komunikasi persuasif. Merujuk
pada hasil penyajian data yang peneliti sajikan pada sub bab sebelumnya, saat
ini secara mendetail dan sistematis dapat peneliti sampaikan temuan-temuan

apa saja yang diperoleh dari hasil penyajian tersebut diantaranya adalah :

1. Gambaran Komunikasi Persuasif Warung Kopi Bukit Daun
Warung kopi bukit daun merupakan sebuah tempat makan dan
minum/café, disini peneliti mejelaskan bagaimana gambaran komunikasi
persuasif warung kopi bukit daun, bahwasnya kita ketahui manusia tidak
lepas dari namanya komunikasi, sesuai dengan apa yang terjadi di warung
kopi bukit daun adanya keterlibatan antara penjual sebagai pengirim pesan

(komunikator) dan pelanggan atau konsumen sebagai penerima pesan
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(komunikan). Seperti yang dijelaskan oleh Roger dan Kincaid bahwa :
“Komunikasi adalah suatu proses dimana dua orang atau lebih membentuk
atau melakukan pertukaran informasi dengan satu sama lainnya, yang pada
giliranya akan tiba pada saling pengertian yang mendalam”. Sedangakan
untuk membuat pelanggan tertarik atau membujuk pelanggan agar membeli
minuman dan makanan dibutuhkannya komunikasi persuasif sesuai dengan
pengertian komunikasi persuasif Menurut Tan yang dikutip oleh M. Nasor,
Komunikasi Persuasif (Parsuasive Communication) adalah suatu proses
dimana seorang (komunikator) menyampaikan rangsangan (biasanya
dengan lambang bahasa) untuk memepengaruhi prilaku orang lain
(komunikan).*® Sementara menurut Yosep llardo dalam buku M. Nasor
mengartikan komunikasi persuasif hakikatnya adalah penyampaian pesan
dengan tujuan untuk mengubah kepercayaan, sikap dan prilaku melalui
aspek-aspek psikologis.**

Sesuai dengan tujuan komunikasi persuasif itu sendiri adalah untuk
memperngaruhi sikap, nilai-nilai, pendapat dan prilaku seseorang. Peneliti
disini bertanya kepada penjual (barista) warung kopi bukit daun yang
bernama Apriliansyah dengan pertanyaan sebagai berikut :

Bagaimana cara kakak Apriliansyah membujuk ataupun menarik perhatian
agar calon pembeli tertarik membeli produk warung kopi bukit daun?
Apriliansyah mengatakan bahwa :

“ Untuk cara menarik perhatian calon pembeli ya biasanya membuat produk
yang lagi viral (trending), membuat diskon atau beli minum 2 gratis 1
minum, bisa juga dengan mengadakan event-event seperti tournament game

ataupun akustikan ini yang biasanya menarik minat calon pembeli.”

43M. Nasor. Studi ilmu komunikasi (Bandar Lampung: Fakultas Dakwah lin Raden Intan
Lampung, 2009), h. 36.

44 M Nasor, Komunikasi Persuasif Nabi Dalam Pembangunan Masyarakat Madani
(Pustakamas: 2011), h. 23.
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Terlepas dari pengertian komunikasi, pengertian komunikasi persuasif
dan tujuan komunikasi persuasif yang sudah dijelaskan di atas tadi penelitipun
menanyakan Bentuk komunikasi seperti yang dilakukan kakak sebagai barista
kepada pelanggan?

Aprliansyah mengatakan :

“pertama, pastinya saya menawarkan atau memberikan daftar menu terlebih
dahulu, setelah itu saya mejelaskan menu yang dipesan oleh pelanggan
contohnya ; pelanggan tersebut memesan kopi Espresso, disini saya
menjelaskan rasanya bahwa kopi Espresso ini, mempunyai rasa yang pahit
dan kopinya sangat kental”.

Dari jawaban pertanyaan wawancara diatas yang dijelaskan oleh
Aprliansyah itu termasuk dalam tahap-tahapan komunikasi persuasif, ini
termasuk dalam tahap perhatian (attention). Sesuai dengan pengertian attention
itu sendiri bahwasnya khalayak dapat memperhatikan pesan yang disampaikan
komunikator secara sengaja, karena ia berkeinginan untuk mendengarkannnya.

Dalam Attention ini seseorang pemasar haruslah mampu membuat
sebuah media informasi agar mengandung daya tarik bagi konsumen. Membuat
suatu pernyataan yang mengungkakapkan perhatian orang, membuat kata atau
gambar yang Powerful yang bisa menarik perhatian orang berhenti dan
memperhatikan isi pesan berikutnya.
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Berikut gambar proses tahapan komunikasi persuasif attention
(perhatian) antara Barista (komunikator) dan pelanggan (komunikan)

Bagian 1
X ) & N
“ Meberikan menu ‘
BARISTA PELANGGAN
(KOMUNIKATOR) (KOMUNIKAN)

Gambar 1.1 Barisata (komunikator) memberikan menu kepada pelanggan

(komunikan)
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Bagian 2

BARISTA
(KOMUNIXATOR) W reasien i
taren mres

D\ > 000

i ' Q3
' [ mm eve
oy @ - puu- ‘
prento,
PELANGGAN

(KOMUNIKAN)

(

Gambar 1.2 tahapan komunikasi attention (perhatian) berlangsung

Dalam attention ini seorang pemasar (barista) harus mampu membuat sebuah
media informasi agar mengandung daya tarik bagi konsumen. Membuat suatu
pernyataan yang mengungkap perahatian dengan cara membuat kata atau
gambar, disini contoh tahap attention melalui beberapa gambar pemberian

diskon di warung kopi bukit daun .
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| WARUNG KOPI
Donit miss i 0 BUKIT DAUN
HAPPY HOUR
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2 KOPI SUSU AREN
BOTOL 500 ML

RP 70.000
(CRATIS MASKER ki)

KONTAK WA KAMI 0896 291 0628

'NEW MENU

iCED COFFEE JELLY

Gambar 1.3 Pemberian diskon minuman warung kopi bukit daun
Disini juga peneliti mewancarai respon pelanggan mengenai pernyataan

pertama dari Apriliansyah (barista). Hal ini direspon balik (feedback)
pelanggan bernama Renaldi Zulfani mengatakan bahwa ;

“ya betul di warung kopi bukit daun biasanya menu diantar keatas meja

pelanggan sih. Biasanya mereka merekomendasikan minuman/makanan

yang paling banyak dipesan disini serta rasa minuman tersebut.”

Kotler dan Amstrong mengemukakan bahwasanya daya tarik (attention)

haruslah mempunyai tiga sifat :

1) Harus bermakna (meaningful), menunjukan manfaat-manfaat yang

membuat produk lebih diinginkan atau lebih menarik bagi konsumen.
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2) Pesan harus dapat dipercaya (believable), konsumen percaya bahwa
produk tersebut memberikan manfaat seperti yang dijanjikan dalam
pesan.

3) Destinctive, bahwa pesan iklan lebih baik dibanding iklan merek
pesaing.

Dari pernyataan dan gambar di atas dapat disimpukan Tahap atteention adalah
proses awal dimana seseorang mulai memilih, mengetahui dan memahami
suatu informasi yang diterimanya, menjadi sadar dan tahu akan adanya suatu
produk tertentu.

Tapi bukanlah setiap orang punya minat berbeda? Benar. Oleh karena itu,
anda perlu tahu apa permasalahan yang dialamai target pasar anda.

Dengan banyaknya menu di warung kopi bukit daun tidak bisa dipungkiri
pasti banyak pelanggan yang bertanya mengenai produk makanan ataupun
minuman baik dari segi manfaat rasa mapun alasanproduk itu dibuat. Disini
peneliti meberikan pertanyaan sebagai berikut, kak apakah pembeli sering
bertanya seputar produk yang dijual di warung kopi bukit daun?

Apriliansyah mengatakan bahwa :
“Untuk yang bertanya soal itu sih banyak, kebanyak pembeli bertanya
seputar minuman berbahan dasar kopi mulai dari rasa, kopi apa yang
digunakan dll.”
Hal ini dibenarkan oleh salah satu pelanggan bernama Muhammad
Zhafran Nafis
Muhammad Zhafran Nafis mengatakan bahwa :
“kalau saya sering bertanya tentang jenis kopi apa yang di pakai,
kebetulan saya juga termasuk salah satu penikmat kopi jadi jenis kopi
menurut saya sangat berpengaruh.”
Dengan pernyataan di atas tadi ini termasuk dalam tahapan
komunikasi persuasif interst karena pembeli mulai tertarik untuk

mengetahui lebih jauh tentang suatu produk.
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Berikut adalah gambaran tahapan komunikasi persuasif interst

Gamabaran
Tahapan interest

PELANGGAN
BARISTA (KOMUNIKAN)

(KOMUNIKATOR) @
Untuk Xopt V80 nya
mengunakan kopi

Jenis apa ya mas? s ¥ oy

f s

vy el

l ‘

& )
Mas kalau untuk
kopi Espresso cocok

gak buat nemenin
waktu belajar?

Gambar 2.1 Tahapan komunikasi persuasif interst

Dari pernyataan dan gambar di atas tadi dapat disimpulkan tahap
interst adalah tahap dimana seseorang mulai tertarik untuk mengetahui lebih
jauh lagi tentang suatu produk, keunggulanya sampai manfaat apa yang
dapat diperoleh dari produk tersebut, apakah sesuai dengan kebutuhan
mereka. Pada tahap ini seseorang tidak lagi pasif dalam kesadaranya,
namun sudah mulai aktif memepertimbangkan kebaikan dari produk
tersebut bagi dirinya.

Dengan rasa ingin tahu konsumen/pelanggan mengenai rasa ataupun
manfaat dari makanan/minuman, maka kebanyakan konsumen sering
mengubah menu yang dipesan sebelumnya seperti pernyataan
Aprilyansyah di bawah ini

Aprilyansyah mengatakan bahwa :
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“ Terkadang juga ada beberapa pelanggan yang tidak cocok dengan
menu yang sebelumnya di pesan, karena setelah mengetahui rasa
minuman/makanan tersebut merekapun mengubah menu yang cocok
sesuai dengan selera mereka.”

Dari apa yang dipaparkan Aprilyansyah di atas tadi ini juga merupakan
tahap-tahap komunikasi persuasif, karena pada tahap ini dalam diri
khalayak timbul keinginan untuk melakukan perubahan, tahap komunikasi
persuasif ini disebut dengan tahap hasrat (desire).

Disini juga peneliti mewawancarai beberapa pelanggan mengenai
pernyataan dari kakak Apriliansyah, pelanggan pertama yang memberi
tanggapan/respon bernama Thessa Nada Lorenza mengatakan bahwa :
“enak sih di warung kopi bukit daun, apalagi khususnya buat saya yang
pertama baru mau minum kopi, waktu itu saya pernah memesan kopi yang
bernama V-60, terus kata baristanya pernah coba V-60 mbaknya? Terus
saya jawab belum sih, nah disitu barista menjelaskan bahwa rasa V-60 itu
asam karena menggunaka kopi Arabica, jadi waktu itu saya merasa terbantu
dan mengganti pesanan minuman sesuai lidah saya .

Untuk responden yang kedua pelanggan bernama Indah Permata Hati
mengatakan bahwa :

“kalau di warung kopi bukit daun misalnya kita tidak tahu ini menu apa ya
kita bisa bertanya sama baristanya , jadi enak kita bisa minum atau makan
sesuai dengan selera lidah kita

Berikut gambar ilustrasi mengenai proses tahap komunikasi persuasif
desire (hasrat).
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Gamabaran
Tahapan Desire

permiss
pesan kopl espresso
satu bang

serius nih, kopinya pahit
sekal

soalnya gak campur gula (@]
bang

Waduh pahit
yaudah pesen es
kopt susu aren aja

Gambar 3 proses komunikasi persuasif tahap desire

Dari penjelasan maupun hasil wawancara mengenai tahapan
komunikasi persuasif desire (hasrat) dapat disimpulkan bahwa tahap desire
adalah tahap dimana seseorang sudah mulai menentukan sikapnya terhadap
suatu produk yang disukainya. Mulai timbul kecocokan dengan
kebutuhanya, keharusan dan keyakinan untuk menggunakan produk
tersebut dibandingkan dengan produk lainya.

Seperti yang dijelaskan pada gambar diatas awal mulanya calon
pembeli mau memesan kopi Espresso, sedangkan kopi tersebut rasanya
pahit, maka dari itu barista juga memancing emosi (mengubah pesanan)

calon pembeli dengan meberikan tawaran es kopi susu aren, dengan cara
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memberi tahu rasa kopi tersebut. Dengan demikian tahap komunikasi
persuasif desire berhasil.

Warung kopi bukit daun bisa bertahan sampai saat ini pasti
mempunyai trik baik dari segi penjualan/pemasaran serta komunikasi.
disini peneliti memfokuskan bagaimana trik komunikasi yang digunakan
sehingga orang membeli produk di warumg kopi bukit daun. Berikut
pertanyaanya trik komunikasi apa yang Aprliansyah gunakan saat
berkomunikasi kepada konsumen sehingga mau membeli produk yang
dijual?

Aprliansyah mengatakan bahwa :

“ Trik komunikasi yang saya gunakan biasanya ya dengan membujuk

calon pembeli contohnya ini kak ada menu baru rasanya manis dan

asam, kak disini pembayarannya bisa tunai maupun EDC loh, disini

juga ada ruangan khusus anak-anak.”
Dari jawaban pertanyaan di atas tadi ini merupakan tahap action dalam
komunikasi persuasif. Dalam tindakan action ini yaitu yang salah satu
upaya terakhir untuk membujuk calon pembeli agar sesegara mungkin
melakukan tindakan pembelian atau bagian dari proses itu juga dengan
memilih kata-kata yang tepat agar calon pembeli atau target melalkukan
respon sesuai dengan yang diharapkan ini merupakan pekerjaan yang
sangat sulit. Harus digunkaan kata perintah agar calon pembeli bergerak
membeli produk. Seperti gambar dibawah barista bukit daun membujuk
pelanggan untuk membeli minuman, dengan cara menawarkana minuman
yang terbaru yang bertujuan agar si pelanggan mau membeli mimunaman
, dan akhirnya pelangganpun mamu membeli minuman tersebut dan bisa
dikatakan tahapan komunikasi persuasif Action Berhasil.

Berikut gambar ilustrasi tahap action
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Gamabaran
Tahapan Action

whetulan lag ada men:

baru namanya orenj)
kafes rasanya asem
manis sedikit pahit

dijamen enak pol

Mau pesen kopl
ni kak, tapl bingung
mau pesen apa

U

Gambar 4 contoh tahap komunikasi persuasif action
Tak ada jaminan bahwa setiap proses pemasaran akan selalau berakhir
dengan penjualan namun, penting untuk meyakinkan bahwa setiap
konsumen sudah mencapai tahap ‘“aksi” ini memiliki impresi dan
pengalaman yang menyenangkan terhadap produk (brand).
Warung kopi bukit daun sering memposting di media sosial minuman-
minuman terbaru dengan tujuan untuk mempromosikan agar pelanggan

tertarik
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Gambar menu terbaru Warung Kopi Bukit Daun
Dengan mempromosikannya lewat media sosial pemesanan pun naik
hingga 30-40 cup perminggu (sumber warung kopi bukit daun2023).
Kebanyakan pembeli memesan lewat Grab online.

Warung kopi bukit daun pun selain mempromosikannya melalui
media sosial mereka juga mempromosikannya lewat papan tulis di dekat
bar(tempat penyaji kopi). Hal ini lebih efktif hal hasil penjualan
makananan dan minuman lebih meningkat dari sebelumnya (50 cup) per

minggu.

Gambar harga menu terbaru Warung Kopi Bukit Daun
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Sesuai dengan teori komunikasi persuasif Icing yaitu menjadikan indah
sesuatu, sehingga menarik bagi siapa saja yang menerimanya.

Berikut grafik pertumbuhan pelanggan Warung Kopi Bukit Daun
setelah melakukan Promosi baik secara langsung maupun lewat media
sosial
Grafik Pembelian makanan dan minuman Warung Kopi Bukit Daun

priode bulan Januari-April (2022)

Chart Title

500
400
300
200 —
100

0

Jabuari Februari Maret April
e==Series 1 === Series 2 Series 3

Sumber Warung Kopi Bukit Daun 2022
Dilihat dari grafik bahwasanya pertumbuhan pembeli di Warung Kopi
Bukit Daun meningkat setelah adanya promosi baik Online maupun
Offline
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2. Hambatan Komunikasi Persuasif di warung kopi bukit daun

Dalam menjalankan peran sebagai komunikator Barista tidak selalu
terbentuk komunikasi yang lancar, pasti ada faktor-faktor yang membuat

komunikasi menjadi terhambat sehingga komunikasi menjadi tidak efektif.

Untuk mendukung penemuan peneliti mengenai hambatan komunikasi
persuasif peneliti mengajukan beberapa pertanyaan kepada Barista warung

kopi bukit daun tentang apa saja hambatan komunikasi persuasif?
Apriliansyah mengatakan bahwa :

“faktor pertama sih yang karena keperbedaan pendapat terkadang saya
sering bilang sama pelanggan ini kopinya pahit mas/mbak tetapi masih
tetap mau memesan kopi, setelah diminum banyak yang bilang pahit ya

dan ada yang sampai sakit perut”

Hal itu dibenarkan oleh salah satu pelanggan warung kopi bukit daun

bernama Riki Kandek
Riki Kandek mengatakan bahwa :

“pernah sih waktu itu saya memesan espresso kata barista nya itu pahit
dan dia juga bilang sudah makan atau belum? Terus aku jawab belum
terus baristanya bilang ganti aja pesanannya nanti takut kalau belum
makan jadi sakit perut karena asam lambung, tapi aku tetap mau coba

dan akhirnya lidah aku terasa getir dan sakit perut”.

Ini termasuk hambatan komunikasi persuasif rintangan pada penerima
disebabkan karena seperti contoh kejadian di atas, akibat kurangnya
perhatian, penilaian sebelum waktunya, lebih banyak memberikan
tanggapan sifat-sifat perilaku yang tidak penting terhadap pokok pesannya

(Jadi terkesan seperti mengabaikan pesan yang disampaikan).

Aprliansyah menambahakan bahwa :
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“untuk faktor penghambat komunikasi lainya seperti kesalahan dalam
menafsirkan informasi contohnya warung kopi bukit daun lagi
memberikan diskon bagi setiap pelanggan dengan pembelian produk
minimimal seharga 50 ribu mendapat potongan harga 10 % biasanya ini
di posting di laman instagram warung kopi bukit daun di sini ada juga
pelanggan yang salah menafsirkan dikiranya setiap pembelian produk

mendapat potongan harga 10 %°.

Dengan kejadian seperti yang disampaikan Apriliansyah tadi ini
merupakan hambatan komunikasi persuasif rintangan dalam penyampaian
yang disebabkan karena pesan yang disampaikan melalui perantara
(instagram) sehingga pesan yang disampaikan pengertianya akan berubah

(salah tafsir).

Selain dari yang dijelaskan di atas Apriliansyah menambahkan bahwa

“Salah satu faktor penghambat komunikasi lainya yaitu hambatan
ketika berkomunikasi kepada pembeli seperti ada pembeli yang cacat
fisiknya (tuna netra/tuna rungu) dan juga pernah ada pembeli dari
mancanegara (luar indonesia) jadi sangat terkendala saat

berkomunikasi.”

Dengan demikian hambatan komunikasi persuasif antara lain sebagai
berikut :

a) Rintangan pada sumber, dapat disebabkan pengirim
menyampaikan pesan yang tidak jelas sehingga penerima ragu-
ragu menafsirkan.

b) Rintangan dalam penyampaian, dapat disebabkan karena pesan
melalui perantara sehingga pesan yang disampaikan

pengertianya mungkin akan berubah.
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d)

9)

h)

Rintangan pada penerima, dapat disebabkan karena kurangnya
perhatian, penilaian sebelum waktunya, lebih bnayak
memberikan tanggapan sifat-sifat atau prilaku yang tidak
penting terhadap pokok pesannya.

Rintangan dalam umpan balik, adanya komunikasi satu arah
yang tidak memungkinkan adanya umpan balikdari penerima.
Adapun hambatan lain yang muncul dalam sebuah proses
komunikasi sudah sewajarnya muncul hambatan-hambatan
mempengaruhi efektifitas sebuah komunikasi persuasif. Dalam
kaitanya dengan hambatan psikologi, maka sebuah komunikasi
persuasif akan mengalami empat hal hambatan antara lain :
perbedaan kepentingan, prasangka, streotip dan motivasi.
Perbedaan  kepentingan, kepentingan seseorang akan
menyebaban rasa ketertarikan sendiri dalam menanggapi sebuah
pesan persuasif. Ketika kepentingan sesuai dengan pesan, maka
peroses komunikasi akan berjalan dengan efektif, demikian juga
sebaliknya.

Prasangka memiliki pengertian sebagai sebuah perasaan negatif
kepada sebauah kelompok, baik mengenai ras, agama atau hal
lain, yang termanifetasi dalam sikap merendahkan, diskriminasi,
memusuhi dan sebagainya.

Streotip, sebuah streotip dikatakan oleh Leyen sebagai suatu
keyakinan terhadap suatu atribut seseorang yang biasanya
mengarah kepada sifat atau keperibadian seseorang.

Motivasi merupakan alasan yang menggerakan orang untuk
berprilaku. Keberhasilan seseorang sangat tergantung ada

tidaknya sebuah motivasi yang melekat dalam diri seseorang.
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BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Dari penelitian Gambaran Komunikasi persuasif Warung Kopi Bukit Daun
dapat disimpulkan bahwa Komunikasi persuasif merupakan komunikasi ysng
memiliki tujusn untuk memberikan pengaruh kepada komunikan dan komunikator
terhadap kepercayaan sikap, hingga perilaku komunikan ini bertindak sesuai dengan
apa yang diminta oleh sang komunikator. Dimana komunikasi persuasif bertujuan
untuk mengubah sikap , menguatkan prilaku. Sehingga dari pendapat, fakta dan
himbauan motivasi harus membentuk sifat dalam memperkuat tujuan dari persuasif.
Ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi dari keefektifan komunikasi persuasif,
diantaranya : kejelasan tujuan, memilih strategi komunikasi yang tepat, memikirkan
secara cermat orang yang dihadapi.
B. Saran
Penelitian ini tentunya masih terdapat suatu kekurngan maka dariitu
diharapkan kepada pembaca untuk memperdalam kembali tentang Gambaran
Komunikasi Persuasif Warung Kopi Bukit Daun dari berbagai sumber seperti Jurnal,
Artikel, E-Book, dan referensi lainya. Adapun saran tentang Gambaran Komunikasi
Persuasif Warung Kopi Bukit Daun ialah sebagai berikut :

1. Apabila ingin menciptakan komunikasi yang efesien dan efektif harus
memenuhi beberapa aspek seperti kejelasan tujuan, memilih strategi
komunikasi yang efektif dan memikirkan cara yang cermat
untukberkomunkasi dengan orang yang dihadapi.

2. Diharapkan kepada karyawan Warung Kopi Bukit Daun untuk
memperhatikan Faktor penghambat komunikasi seperti tidak adanya
umpan balik dari komunikan atau komunikasi satu arah, komunikator

ragu-ragu dalam menyampaikan pesan.
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