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Alasan :

Kaitannya dengan penelitian ini adalah bahwa dalamlakukan komunikas
dan untuk mencapai komunikasi yang efektif dengdmik persuasive tida
lepas dari komunikasinon — verbal dimana gesture dan intonasi perll
diperhatikan. BagPT PG Asset Managemeagar anggota tim marketingn
bisa mempelajari dan memperhatikan komunikasin — verbal dalam

berkomunikasi karena itu sangat memperngaruhigkeripenerima pesan.
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Alasan :

Pada jurnal ini, Isabelle Grandjean dan Nicolagd@ben mengatakan bahwa
komunikasi persuasive sangat penting apalagi ddaneks profesionalitas.
Selain perubahan perilaku, komunikasi persuasif psgmgaruhi ide yang
disampaikan oleh karyawan dalaRT PG Asset Managemeihususnya
Diharapkan para staff terlebih di divisi marketiggnmemberikan ide — ide

karena dengan ini akan membuat si pemberi ide Ielgitasa bahwa perusahaan

OJ

adalah bagian dari dirinya sehingga muncul peragaanisipatif terhadaj

perusahaan.
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Tabel 2.3 State of Art

Judul Jurnal Nama Tahun Hasil Penelitian

Peneliti
Pengaruh Rachmad 2013 Telaah lebih lanjut terhadap
Kepemimpinan | Hidayat P10 literatur perilaku organisas
terhadap dan studi empiris, ditemukan
Komunikasi, bahwa faktor penting yang

Kepuasan Kerja

mempengaruhi kepuasan kerja

dan Komitmen dan komitmen organisasi

Organisasi pada adalah efektivitas

Industri kepemimpinan dan

Perbankan komunikasi dalam organisasi.
Sebagai suatu sikap,
perbedaan antara komitmen
organisasi dengan kepuasan
kerja dapat dilihat dari
beberapa perspektif.

Alasan :

Pada efektifitas kepemimpinan , komunikasi persmasupakan hal penting dan

bahkan mutlak.

mempengaruhi anggota organisasi lainnya untuk bakgesesuai dengan
idealistik seorang pemimpin. Dan dalam suatu osgemi pasti ada seoral
pemimpin di struktur atas maupun setiap divisi,esepdalamPT PG Asset

Pemimpin yang baik adalah pemimpiangy dapat

Managemenyaitu manager marketing.
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Tabel 2.4 State of Art

Judul Jurnal Nama Tahun Hasil Penelitian
Peneliti

PERAN TA Gutama | 2010 Dalam suatu organisasi sangat

KOMUNIKASI 0:9 dibutuhkan  adanya  kom

DALAM organisasi  yang mampu

ORGANISASI mengembangkan sikap
anggota untuk merubah paqla
pikir dan pola perilakunya
sehingga sejalan dengan apa
yang menjadi tujuan dari
organisasi tersebut

Alasan :

Jadi pada jurnal ini untuk membangun suatu komuwhnikeganisasi diperluka
adanya perubahan pola pikir dari anggotanya demcapai suatu tujuan deng
pengertian yang sama. Begitu pula denfan PG Asset Managemedemi
membangun komunikasi organisasi yang efektif semsymsi itu penting aggq
sesama anggota dapat saling bertukar ide dan gemdié terbaik dapat

merangkul seluruh anggota timnya untuk sepikiramsgalan.

Al
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Judul Jurnal Nama Peneliti Tahun Hasil Penelitian
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Komunikasi di Universitas Yale dan Program perubakié&ap dipimpin oleh
psikolog Carl Hovland memeriksa bahwa persuasi atikap perubahan dalam
berbagai konteks eksperimental. Pendekatan pernbaki&gap tungga
mengedepankan bahwa sikap mengontrol perilaku negnwstinya, jika
pembujuk ingin mengubah perilaku target audiens ek@r mereka harus
mengubah sikap-sikap penonton yang mencegah perjaing diinginkan
Dalam pengertian persuasi ini dapat didefinisikabagai prinsip-prinsip dan
proses yang sikap dan perilaku masyarakat yanghlikeatau diubah sebagai

konsekuensi dari upaya orang lain dalam pengaruhnya

Alasan :

Menurut jurnal ini, persuasi itu adalah proses dienaeseorang mengubgh
perilaku orang lain dan persuasi dapat berubah asedengan konteks
pengalaman yang ada. Jurnal ini sesuai topik kamesabahas undur - undur

peruasi seperti logos, pathos, ethos .
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2.2 Landasan Konseptual
2.2.1 Komunikasi Organisasi

Sadar atau tidak manusia setiap harinya hidup dalamanisasi,
pemerintahan, dunia pendidikan, media publik yang konsumsi setiap harinny
adalah bagian dari organisasi dan secara otoméas nkengambil bagian dari
kehidupan organisasi bermasyarakat.

Menurut West & Turner (2007: 40)Komunikasi orgasisadalah komunikasi
yang terjadi dalam dan di antara lingkungan yargpbean luas. Organisasi terdiri
atas kelompok yang diarahkan oleh tujuan akhir ygamga. Komunikasi organisasi
berbeda karena komunikasi organisasi memiliki kirddalam arti, terdapat ide-ide
yang jelas mengenai pembagian kerja, persatuantpleridan kesatuan arah.

Pengertian komunikasi organisasi lainnya menurgeRa Don F. Faules (
2010 : 34) adalah ketunjuk dan penafsiran pesamalia unit-unit komunikasi yang
merupakan bagian dari suatu organisasi tertentatuSarganisasi terdiri dari unit-
unit komunikasi dalam hubungan hirarkis antara si@gan kainnya dan berfungsi
dalam satu lingkungan

Dapat disimpulkan bahwa komunikasi organisasi éd&amunikasi yang
terjadi antara sekumpulan orang yang bekerja bexsdiatur dalam sebuah struktur
organisai dan pembagian kerja serta memiliki sgtiah yang sama.

Menurut Alberts, Nakayama, & Martin (2007 : 271yganisasi memiliki
struktur komunikasi , yaitu garis komunikasi dastesin bagaimana komunikasi itu
tersampaikan. Struktur arah komunikasi organis@snitiki 3 arah yaitu

1. Downward Communication: Komunikasi dengan bawabraland struktur

perusahaan.

2. Upward Communication: Komunikasi dari bawahan lesai.

3. Horizontal Communication: Komunikasi dengan seseskan kerja.

2.2.2 Team Work

Dalam suatu komunikasi organisasi, kerja tim makap hal yang diperlukan
guna memaksimalkan kinerja anggota tim demi mendap&n perusahaan dengan
efektifitas waktu yang tinggi. Kerja tim merupaksebuah grup formal yang terdiri

dari orang — orang dan bekerja secara bersama umerkcapai suatu tujuan
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perusahaan (Suzzane C. De Janasz, Karen O. Dovikti& Z. Schheider, 2006 :
201)

Sedangkan menurut Dewi (2007:59), Kerja titea(nworlk adalah bentuk
kerja dalam kelompok yang harus diorganisasi da&elala dengan baik. Tim
beranggotakan orang-orang yang memiliki keahliamgyaberbeda-beda dan
dikoordinasikan untuk bekerja sama dengan pimpiharjadi saling ketergantungan
yang kuat satu sama lain untuk mencapai sebuahn@gtau menyelesaikan sebuah
tugas. Dengan melakukan kerja tim diharapkan hgsiimelebihi jika dikerjakan

Secara perorangan.

Dapat disimpulkan bahwa kerja team ( Team Work alad kumpulan
beberapa orang yang diatur dalam suatu struktugadepembagian kerja masing —
masing dengan satu tujuan yang sama dengan |edktifef

Dalam perusahaan, teamwork yang paling nyata lagedmnbentukan divisi —
divisi atau unit — unit kerja sebagai pengklassika bagi para karyawan untuk

keahlian dan bagian kerja masing — masing orang.

2.2.3 KomunikasiPersuasive

2.2.3.1 Pengertian

Persuasi merupakan komponen penting dalam suatis Bsrena komunikasi
dan pertukaran ide yang ada dalam organisasi meimkart rekan bisnis untuk
menyetujuinya dan memilki pandangan yang sama akaitu hal tersebut untuk
mencapai kesepakatan. Untuk menjadi seopmnguaderyang baik kita tidak bisa
memaksakan kehendak , justru dengan teknik perkgasnempelajari apa langkah

— langkah yang tepat agar persuasi tersampaikanastdak langsung .

“Persuasive is a symbolic process in which commtorngdry to convince
other people to change their attitudes or behavi@garding as issue through the
transmission of a message in atmosphere of freee$i§Perloff, 2010 : 12 ), dalam
bukunya Perloff mengatakan bahwa peruasif adalatsegr simbolik dimana
komunikator berusaha meyakinkan orang lain untk&psdan prilaku atas suatu
isu melalui transmisi pesan di lingkungan bebas iitem
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Persuasi adalah bentuk dari pengaruh dan juga dsam mengarahkan
orang terhadap adaptasi perilaku, sikap, keperoayaag dipilih oleh persuader. Hal
ini mencakup persiapan dan presentasi yang pardgais adgumen dan bukti
pendukung di dalam iklim emosional . Tidak sepen@nipulasi, persuasi tidak
menekankan pada dorongan atau paksaan dan tidakbgmpa perintah secara
langsung (Janasz, Dowd, & Schneider, 2009 : 151).

Oleh karena itu dapat disimpulkan persuasi adaladtusproses dimana
komunikator memperngaruhi audiencenya sehinggadigperubahan perilaku, sikap
dan keputusan sesuai dengan keinginan komunikatara tidak langsung dan tidak
memaksa. Jadi seseorang melakukan sesuatu bukaen diiaruskan tetapi karena
mereka mau melakukan hal itu dengan kesadaranrsekeadaran inilah yang
dibentuk dan dipengaruhi oleh teknik persuasif.

MenurutSuzzane C. De Janasz, Karen O. Dowd, & Beth Zhesadr ( 2006
: 153), persuasif memiliki 3 karakter, yaitu :

1. Approprietness “The right thing to do , based on generally accetasidards or
norms or in some cases, rules of law or moralAppropriateness appelas are
geared to the persuadee’s or audience’s beliefesysind interest”hal yang benar
dilakukan, berdasarkan hal yang secara standaat ypg@dmnya siterimaatau norma —
norma ataupada beberapa hal, aturan akan hukurmataiitas. Banding kesesuaian

diarahkan untuk pembujuk atau sistem kepercayadiergidan ketertarikan.

2. Consistency : “The degree to which the action drdb@roposed compares to that
of similar others or to their own past behaviors espoused beliefs. Appelas to
consistency demonstrate that the persuader undaidfae beliefs or past behavior
of similar others and present arguments that maegse or track with these beliefs
or beahiours” ,Sejauh mana tindakan atau keyakinan yang diusukzandingkan

dengan orang lain yang mirip atau perilaku masanatreka sendiri atau didukung
keyakinan. Appelas konsistensi menunjukkan bahwanbpgik memahami

keyakinan atau perilaku masa lalu orang lain yaammgas dan argumen hadir yang

masuk akal atau melacak dengan keyakinan ataaperil

3. Effectiveness : "The degree to which an actiomdea leads to desirable state or
outcome. By knowing what the persuadee or audierasgs or need, a persuader

can demonstrate how adoption of the proposed ideecioon will help those needs”,
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Sejauh mana suatu tindakan atau ide mengarah lda&eayang diinginkan atau
hasil. Dengan mengetahui apa persuadee atau agadyaginkan dan diperlukan
audience pembujuk dapat mendemonstrasikan bagaimana adgpatau tindakan

yang diusulkan akan membantu kebutuhan tersebut.

2.2.3.2 Tujuan

Menurut Devito (2009 : 410 )., tujuan dari bicasasuasif antara lain :

1. "To strengthen or weaken attitudes, beliefs, ouesl Persuasion often aims
to strengthen audience views, at times you maytwavgeaken the existing
beliefs of the audience to suggest that what thesently believe may not be
entirely true”. Untuk memperkuat/ memperlemah perilaku, keperaayadan
nilai. Persusif digunakan untuk memperkuat suatndpagan dari audience
seperti pada inovasi baru tertentu yang terjacardgberusahaan, sedangkan
persuasif juga digunakan untuk memperlempaimt of viewseseorang bahwa
tidak semua yang mereka percaya itu benar.

2. " To change attitude, beliefs, or values. Sometirpyes’ll want to change
how your audience feels” .Untuk merubah perilakepéccayaan, dan nilai.
Terkadang kita ingin mengubah bagaimana yang acelieasakan terhadap
sesuatu.

3. * To motivate to action. Ultimately, your goal i® tget people to do
something”. Untuk memotifasi untuk mengambil tindak Pada dasarnya
tujuan melakukan persuasif adalah memotifasi otarigk melakukan suatu

tindakan

2.2.3.3 Prinsip — prinsip Komunikasi Persuasif

Prinsip PersuagPrinciples of Persuasive Speaking)
1. Anticipate Selective Exposurestisipasi eksposur selektif
Listener cenderung mnghindari informasi yang beasbddri nilai — nilai yang
dianutnya oleh sebab itu sebagai pembicara haruganésipasi kemungkinan

ini.
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2. Ask for Reasonable Amounts of chandéeminta perubahan yang sesuai
Lebih banyak perubahan yang ingin kita dapatkan dadienceberarti juga
usaha yang lebih. Ketika menyampaikan suatu pes@ugsif atau ide persuasif
, kita harus paham tentang berapa besar penerimaagka sampai merubah
attitude atau behavior. Jangan mengharapkan geaobatau penerimaan ide
yang tidak sesuai dengan apa yang kita sampaikan.

3. ldentify With Your Audienceldentifikasi audiens

Mencari kesamaan dengan audience agar apa yamgpdigan pembicara lebih
mudah diterima.

4. Use Logical Appeals — Gunakan banding logis

Melakukan persuasif menggunakdogic sehingga pendengar akan mudah
percaya dan tidak bisa disangkal. Yang dimakkgic adalah pesan yang
pembicara sampaikan dapat diterima secara akat daha dibuktikan dengan
menggunakan teori pasti.

5. Use Emotional Appeals — Gunakan banding emosional

Analisis yang digunakan dimotional appelagi adalah TeorHirarki Maslow
tentang kebutuhan manusia. Teori ini merupakammda kebutuhan manusia
dari yang paling dasar yaitu kebutuhan pokok sepmhgan sampai pada
aktualisasi diri diposisi atas piramida Maslow. iKatbasic needterpenuhi
makan kebutuhannya akan naik ke tingkatan selaygutdleh sebab itu sebagai
pembicara perlu menganalisa kebutuhan dari penderggm yang belum
terpenuhi dan apayang dicari.

6. Use Credibility Appeals — Gunakan banding krediadi

Kredibilitas adalah salah satu hal penting yangjateriolak ukur kepercayaan
pendengar. Jika audience melihat pembicaranya kgpaberkarakter,
bertanggung jawab, berkarisma, memiliki kemampuam lohl — hal pendukung
maka akan sangat membantu dalam penerimaan pesapuat gagasan
perubahan yang disampaikan.

7. Motivate Your Listener — Motivasi pendengar

Memotivasi audience menggunakan Motivation Sequesegerti table 2.1
berikut.

Tabel ini menunjukkan proses dari komunikator meatkan perhatian
pendengar sampai pada pengeksekusian tindakan.

- Attention: Awal pembukaan yang baik untuk mendapatkan pierna
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- Needs Mencari tahu kebutuhan dan ekspektasi audience.

- Satisfaction Solusi dalam permasalahan yang timbul

- Visualization : Sarana pendukung seperti gambar, chart agar dapat

digambarkan oleh penerima pesan.

- Action

Tindakan penerimaan dan melakukan action sepgsing

komunikator harapkan. (H.L. Goodall, Goodall, &h&delbein, 2010 : 174)

Table 2.6 The motivated Sequence as a Persuasive Stralegy

Focus listeners’ attention o Why should I listen? Why should | use
you and you message my time listening?

Demonstrate that there is Why do | need to know or o
problem that affects them anything?

Show listeners how they ci Can | do anything about this?

satisfy the need ( solve tl

problem)

Show listeners what the How would anything be different or
lives’ will be like with the improved?

need satisfied

Urge listeners to dc What can | do to effect this change?
something to solve th

problem
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Table 2.7The motivated Sequence as a Persuasive Stratégy

Audience response Yyou
want to avoid

This is boring,

This is irrelevant.

This is of no interest to me

| don't need to hear this Okay, | understand, there

Things are fine now .
This wont benefit me.

| really can’t do anything.
It's beyond my control.

| can't see how anythint Wow! Things look a lo

would be different.
Nothing going to change

| can’t do anything.
I'll be wasting my time an

energy.

I deal audience response

This sound interesting.

Tell me more.

a problem

| can change things

better this way.

Let me sign up.
Here’s my contribution.

I'll participate in the effort.

(H.L. Goodall, Goodall, & Schiefelbein, 2010)

Cautionsto observe

Make attention relevant to
speech topic

Don’'t overdramatize the
need
Answer any objections

listeners might have to your
plan

Be realistic ; don’t visualize
the world as perfect once
your listeners do as you

suggest

Be specific.

Ask for small attitude
changes and easily

performed behaviors
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2.2.3.4 Tipe Strategi Persuasif

Strategi komunikasi persuasif memiliki beberapa tfang digunakan sesuai

dengan kebutuhan, tipe mana yang cocok untuk sigegeerti apa. Oleh karena

komunikator dapat memilih tipe mana yang tepat @esiengan latar belakang

audience dan tujuan yang bervariasi seperti pemd@aoasehari — hari, meeting

dengan klien, rapat sales, meeting internal teampdesentasi kerja.

Brutal

Characterized
by one-sided
persuasion.
Uses the hammer
method of
persuasion.
Provides the
listener with
no choice.

Strong pathos

Rational

Characterized by
two-sided exchanges.
Uses the pro vs.
con method of
persuasion. Allows
listener to test
alternatives before
coming to
a conclusion.

Logos

Rational/
Emotional

Characterized by
mass appeal to a
large audience. Uses
Monroe's Motivated

Seqguence to persuade.

Presents listener with
attention-getter, need,
solution, and call to
action.

Pathos

Mindful

Characterized by the
connection between
audience and speaker.
Uses understanding
of aneed and a
personal commitment
to satisfy the need
as persuasion.
Emphasizes personal
choice in decision-
making.

Ethos

Gambar 2.1 Empat Strategi Persuasi (H.L. Goodalgdall, & Schiefelbein, 2010)

1. Brutal Strategy

Pesan yang disampaikan secara jelas , sepertistarkidak menawarkan

pilihan lain pada audience. Dengan kata lain mesiega bahwa cara ini

adalah cara terbaik dan satu — satunya pilihan galag Karena itulah pesan

ini harus dibuat dan disampaikan dengan sangas mhingga tidak ada

pertanyaan dari penerima pesan dan bersifat pagat bisa diganggu —

gugat.

Tujuan strategi ini secara spesifik adalah pememudttianana hasil akhirnya

harus tercapai.
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2. Rational Strategy
Penyampaian pesan secara rasional dimana pemheaavarkan beberapa
alternatif sehingga penerima pesan dapat menyampadendapat juga.
Kemampuan persuasi terhadap audience dipengarihpehguasaan tentang
materi yang kita sampaikan serta kredibilitas #ithidang tersebut.

Tujuan dari strategi ini secara spesifik adalalsgtejuan.

3. Rational / Emotional Strategy
Cara ini disampaikan dengan rasional tetapi jugeyae memperhatikan segi
emosional penerima pesan, pembicara harus menertitik&ebutuhan
penerima sehingga apa yang disampaikan lebih mig¢erdan dipahami.
Penyampaian pesan ini juga membutuhkan keseimbaagana verbal dan
non — verbal sehingga penerima pesan secara erabsm@myadari apa dan
bagaimana cara penyampaian pesan kita.

Tujuan dari strategi ini secara spesifik adaation.

4. Mindful Strategy
Strategi ini sedikit berbeda karena penyampaiaampeni sangat hati-hati
dan penerimaan feedback adalah hasil akhir yangingersebelum memulai
pembicaraan, pengirim pesan perlu menganalisassibaék dari pembicaraan
maupun posisi dari audience. Mendengarkan adaldth ssatu bentuk
“mindful” yang dimaksud dalam strategi ini, dengamksemua intensi,
penolakan dan emotion yang ada. Setelah itu medatkuécap juga penting

untuk konfirmasi atas apa yang telah disampaikaieace.

Ciri — ciri empat strategi persuasif diatas dijdaa dalam tabel berikut bersama

dengan aspeknya :
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Pemenuhan Persetujuan Tindakan Komitmen
Tidak dapat diuraikan
diperhatika| dapat diuraikan | terkadang berubah + dapat diuraikan
n ubah
- One-on-one - One-on-one - One-on-one
One-on-on€g - Small group - Small group - Small group
- Large group Large group Large group
- Logical
) appeal
- Logical - I
- Kredibilitas - Kredibilitas
- appeal : _
Kredibilitas ) - Emotional - Empati
- Emotional }
Appeal audience
appeal ]
- Empati
audience
Tidak memiliki beberapa| digambarkan denganmemiliki pilihan yan
punya pilihan dan panggilan untuk menggambarkan
pilihan alternatif terbaik bertindak tanggung jawab.

Tabel 2.2 Ciri — ciri Strategi Persuasif



2.3 Kerangka Pemikiran

DIVISI PEMASARAN

PT PG ASSET
MANAGEMENT

OMUNIKASI PERSUASIF

Strategi Komunikasi Persuasif:

- Brutal Strategy
- Rational Strategy
- Rational/ emotional Strategy
- Mindfull Strategy

Gambar 2.2 Kerangka Pikir
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