SOURCE AND MESSAGE
FACTORS IN PERSUASION

KOMUNIKASI PERSUASIF
PERTEMUAN 6




MENJADI PERSUADER

* Harus punya Karisma?

« Apaitu karisma?

A certain quality of the individual personality by virtue of which he is set
apart from ordinary men and treated as endowed with supernatural,
superhuman, or at least exceptional powers and qualities. (Weber)

- Kualitas tertentu dari kepribadian individu berdasarkan mana dia
dipisahkan dari orang biasa dan diperlakukan sebagai manusia
supranatural, manusia super, atau paling tidak memiliki kekuatan dan
kualitas yang luar biasa -

+ Karisma memiliki konotasi positif, namun digunakan baik untuk tujuan
baik maupun buruk



CHARISMA

Positive Negative




MEMAHAMI KOMUNIKATOR

Authority / Otoritas

Credibility / Kredibilitas

Social Attractiveness / Atraktif




AUTHORITY

« Otoritas mempengaruhi orang lain melalui kepatuhan.

 Individu mengadopsi perilaku tertentu bukan karena mereka setuju
dengan isinya, melainkan karena mereka mengharapkan "untuk
mendapatkan imbalan atau persetujuan tertentu dan menghindari
hukuman tertentu dari ketidaksetujuan dengan mengkonfirmasi
penerimaan akan pesan tersebut.

« Komunikator yang memiliki otoritas berarti komunikator yang
memiliki kekuatan pengaruh, dominasi dan kekuasaan
sehingga dapat mengarahkan dengan tegas audiens untuk
patuh terhadap pesan persuasif yang disampaikannya






CREDIBILITY

The attitude toward a source of communication held at a given time by a
receiver.

- Sikap terhadap sumber komunikasi yang diadakan pada suatu waktu
oleh seorang penerima -

« Mempengaruhi sikap melalui internalisasi dari komunikator yang
dikatakan kredibel menurut kita. Biasanya, kita menerima rekomendasi
yang dikemukakan oleh komunikator yang kredibel karena mereka
kongruen (memiliki kesamaan) dengan nilai-nilai atau sikap kita.

« Kredibel berarti memiliki reputasi dan pengalaman yang banyak dalom
bidangnya masing-masing.

+ Kredibel mempengaruhi sikap/ kepercayaan audiens terhadap pesan
yang disampaikan



KARAKTER UTAMA KREDIBILITAS

mm Expertise / Keahlian

mm rustworthiness / Dipercaya

Goodwill / Niat Baik




EXPERTISE

Pengetahuan atau kemampuan

berasal komunikator merupakan hal

yang dapat meyakinkan audiens

bahwa komunikator memiliki keahlian

khusus atau pengetahuan
mendalam ttg topik tertentu.

Anda dapat menandakan keahlian
dengan mempersiapkan segalanya
dengan baik dan dengan
menunjukkan pengetahuan yang
mendalam tentang topik yang
dibicarakan.

Hal ini yang menyebabkan banyak
praktisi-praktisi ahli dibayar mahal
untuk meyakinkan audiens akan
pesan yang akan disampaikan.
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ISKI dudirikan untuk memberikan
pengetabuan kepada masyarakal secara
luas tantang llmu komunikasi guna
mangetahbol dan menyolessikan masalah
hormyuntikas Mias Indonesia.”
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TRUSTWORTHINESS

Pembicara yang minim pengalaman,
tetapi daat terlihat seabgai individu
yang berintegritas dan berkarakter juga
akan meningkatkan kepercayaan
seseorang terhadapnya.

Kita dapat mempercayai orang karena
berbagai alasan. Kita mempercayai
mereka karena mereka telah
dipercaya di masa lalu.

Contoh : Komu mempercayai orang
tersebut karena analisanya tferhadap
apa yang dia sampaikan selalu tepat.

Selain itu, orang-orang di sekitar kita
dan pandangan orang secara umum
juga mempengaruhi tingkat
kepercayaan kita thd orang tertentu

“Untuk menjadi persuasif,
kita harus bisa dipercaya.
Agar dipercaya,

kita harus kredibel.
Untuk menjadi kredibel,
kita harus jujur.”

(Edward R. Murrow)

Membangun Kredibilitas Sebagai Pembicara a



GOOD WILL

Komunikator yang menampilkan =
goodwill biasanya menunjukkan 4 Theulﬂmcn‘e

bahwa mereka memiliki minat ﬁ”’oellfe%
terhadap masalah dari audiencenya,
menunjukkan pemahaman untuk 4 hrBrvaljl?e%l":

solusi terhadap masalah dari audiens
mereka

Dalai Lama

- : “Dont Expect Your FRIEND
BIOSOHYO |<omum|<oTo.r yang | | - TR Foiiio
menunjukkan goodwill (kepedulian) 7 A  But,
adalah orang yang akan /e “Help Your FRIEND To

' Become a Perfect Person”
mendapatkan kepercayaan dan Thats True Friendship!

menginspirasi kita. Y /i “ MotherTrsa




ROLE OF CONTEXT

« Keahlian, kepercayaan, dan niat baik adalah
kualitas penting seseorang yang dianggap
kredibel.

- Namun ada faktor lain dari lingkungan yaitu
konteks yang juga mempengaruhi proses persuasi.

« Ukuran audience
 Peran komunikator
« Budaya



SOCIAL ATTRACTIVENESS / ATRAKTIF

- Komunikator yang menarik secara sosial, orang-
orang yang terlihat menyenangkan, memiliki
kemiripan dengan penerima pesan, dan menarik
secara fisik, jJuga dapat mempengaruhi perubahan
sikap

» Karakteristik dari komunikator yang menarik antara
lain :
 Disukai
« Persamaan dengan audiens
« Ketertarikan Fisik



STRATEGI PERSUADER

Pemahaman Audiens

Sebagai seorang persuader, K .

penting sekali dalam now )'OUR audaence.

pemahaman tentang A es & .
. . ose eep ove

audiens. O SIcT Ly I o

Pemahaman Audiens seperti

kompas sebagai penunjuk

arah dalam komunikasi beLieves in v

persuasif >> mengarahkan aLiens tuaLL

~referd

audiens ke segmen yang
tepat sehingga pesan yang
disampaikan fidak salah
sasaran

typewriters



4 PEMAHAMAN AUDIENCE

Geogradfi : pasar
berdasarkan letak negaraq,
propinsi, otonomi, desq,
wilayah tertentu

Behavioristik : pasar dipilah
Psikografis : pasar dipilah menurut pengetahuan,
berdasar kelas sosial, gaya sikap pandangan,
hidup atau ciri kepribadian penggunaan atau
tertentu tanggapan mereka
terhadap suatu produk




AUDIENCE DALAM SOCIAL MEDIA

« Publish a blog
« Publish your own Web pages
C';:;:“ - Upload video you created
« Upload audio/music you created
« Write articles or stories and post them
Conversationalists ® « Update status on a social networking site* W
33% « Post updates on Twitter* )
V3 -A
= « Post ratings/reviews of products or services
Critics © - Comment on someone else’s blog
37% « Contribute to online forums
Groups include - Contribute to/edit articles in a wiki
consumers N 4
rticipati ~\
ie\aat Iegst gr?e of the Collectors CO—-(- Use RSS feeds
indicated activities 20% «Vote for Web sites online
at least monthly. 2 Add “tags” to Web pages or photos )
' e = 2 5
Solaers @® . Ma.mtalr'\ profile ona social networking site
590, |+ Visit social networking sites )
(. Read blogs
« Listen to podcasts
Spectators ®—— . Watch video from other users
70% « Read online forums
« Read customer ratings/reviews..
\' Read tweets I,
Inactives
17% (®—— None of the above Jl




FEAR APPEALS

Teori yang menjelaskan
bahwa dalam pesan persuasif
d.CIpOT menunjukkan suatu Which would you rather have, a chclesteml test
visual atau pesan yang ora fma[ exam? = r’ Py

sifatnya mengancam atau Lot ;
memberikan rasa takut pada
audiens.

Asumsi dari teori Fear Appeals

« Besarnya tingkat bahaya dari -_— = -
peristiwa yang digambarkan = S o DOy

« Menggambarkan kemungkinan L i R
terjadinya peristiwa

- Adanya efektivitas sebuah
respon yang telah direncanakan




3 TINGKATAN FEAR APPEALS
DALAM PESAN

Rendah, dengan
animasi




FEAR APPEALS TINGGI

NHS

| Every 15 cigarettes you smoke
| cause a mutation that can become cancer;

o e [ .
HCEMCH WLHE INIE
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SMOKEFREE




YOU’LL NEVER wmv ABUU
E LIPSTICK ON YOUR TFETH A




GUILT APPEALS

+ Hal ini terjadi ketika
seseorang Merasakan me— =« w~q ..
penyesalan bahwa / —r
dia gagal melakukan r |
apa yang seharusnya
atau harus
dilakukannya

* misalnya ketika dia
melanggar beberapa
prinsip sosial, efika e i m
CITCIU mOI’CH, (]T(]U - Don't buy exotic animal souvenirs KA
peraturan hukum



HANDBAG €32.-
Food for 4 warh €4..

. .o

"< -‘;rr.u




IT°’S TIME
TO SHARE >>

unicef &



ENAM PRINSIP PESAN
PERSUASIF ROBERT B CIALDINI




1. RECIPROCATION

Pada prinsipnya bilna

komunikasi persuasif yang e

kita sampaikan dapat

memberikan nilai tukar wwoonan ™ |GOCOUATTE & OKIEDOG
lebih unfuk barang yang e T 2505 50
Anda ingin tfawarkan. -

RUMAH & DEXORAS

LAY KLCANTIKAN

Posisikan diri Anda sebagai s -l
customer, dan ajukan i L R
pertanyaan kepada diri v L
Anda, ‘Hal fambahan apa & m
yang ingin Anda dapatkan wa N
sehingga Anda mau s s

melakukan pembeliane’



2. SOCIAL PROOF

- Social proof adalah

Hargs & info Fasifitas Aturan main Informasi penting Ulasan tamu (457)

fenomena dimana () Padma Hotel Bandung - ()i oo ESoe
audiens Anda it ———

dipengaruhi oleh ‘ - , Hebat 8
tindakan orang lain dan S
mereka cenderung unfuk
melakukan hal yang
sama.

Contoh : Endorse artis
idola, penerapan rating ik
dalam e-commerce L

ﬁ%ﬂmﬂWaﬂlﬂn ol
ey e e e iy



3. COMMITMENT AND CONSISTENCY

+ Kita pasti menginginkan sefiap
konsumen untuk membeli produk dalam

website untuk setiap kunjungan. Kita
membeli produk tersebut. ﬁ opee

MOBILE MARKETPLACE PERTAMA DENGAN

FONGKIE

KE SELURUN INDONES'®

+ Untuk mengatasi keraguan sebaiknya
gunakan pertanyaan retoris yang dapat
meningkatkan persuasi, proses pesan,
menciptakan hubungan yang kuat dan
sikap resistan.

+ Beberapa pertanyaan retoris seperti:

Bagaimana jika Anda tidak perlu lagi
mengantri di supermarket untuk berbelanja
bulanan?

Apakah Anda lapar dan malas untuk jalan
keluare



4. BEING LIKEABLE

Buatlah pesan persuasif
anda yang mudah
dipahami dan disukai
oleh setiap pengunjung
dengan membuat
pesan yang lebih
komunikatif, memberikan
respon cepat dan fokus
pada experience setiap
pembeli.




5. BRAND AUTHORITY

Membangun otoritas
brand dengan
memberikan image
pemahaman
mendalam tentang
permasalahan yang
dihadapi oleh

Only an expert can hear
what your skin says!

Mozite

customer.



6. CREATING SCARCITY

Rasa takut kehilangan atau the fear of + Konsumen cenderung akan membeli
missing out (FOMO) adalah motivator secara langsung dalam keadaan
yang sangat kuat bagi potential waktu, diskon atau stock yang
customer anda. terbatas.

'::(_‘/;-Q~Q'~\\\r€‘91fb°’" Endiass Summer Sala Juel In  Dresses Tepn 4 Bottoms  Acsassories 8 Shoas  LitlsbLillys  Shep Pintn - Sormety

ONLY 00:03:53:17 LEFT TO SHOP THE ENDLESS SUMMER SALE!

So Much Sale... }
So Little Time

Last day to shop your favorites -

NOW ON SALE!




QUESTION?




THANK YOU




