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Penjelasan tentang Persuasion Theory atau Teori Persuasi dalam
konteks komunikasi massa -- berikut ini penjelasan naratifnya secara
formal dan akademik:

Penjelasan Gambar dan Isi Teks:
1. Konteks Teori Persuasi (Persuasion Theory)

Teori Persuasi adalah suatu pendekatan dalam studi komunikasi massa
yang menekankan pada kemampuan pesan untuk mengubah sikap
penerima (audience) secara halus dan bertahap. Fokus utamanya adalah
bagaimana pesan komunikasi, baik dalam bentuk propaganda politik
maupun kampanye iklan, dapat dirancang secara efektif agar mampu
mempengaruhi pemikiran dan perilaku individu.

Teori ini berkembang pada era 1940-an hingga 1950-an, sebagai
respon terhadap keterbatasan teori komunikasi sebelumnya—terutama
Hipodermik Needle Theory (Teori Jarum Hipodermik)—yang
mengasumsikan bahwa audiens bersifat pasif dan secara langsung
menerima dampak pesan tanpa filter psikologis atau sosial.

2. llustrasi Visual

Gambar di sisi kanan menunjukkan sebuah menara pemancar sinyal
(melambangkan media atau sumber pesan) yang dikelilingi oleh
individu-individu berwarna biru. Ini menggambarkan hubungan antara
komunikator (media) dan komunikan (audiens) dalam konteks
komunikasi massa.

« Menara sinyal melambangkan pusat distribusi pesan atau media.
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. Lingkaran orang-orang di sekitarnya menggambarkan target
audiens yang menerima pesan-pesan tersebut.

Gambar ini secara visual mendukung gagasan bahwa media massa
menyampaikan pesan ke publik luas, namun dalam teori persuasi, setiap
individu menyaring pesan tersebut berdasarkan karakteristik psikologis
dan kognitifnya masing-masing.

3. Evolusi dari Manipulasi ke Persuasi

Dalam perkembangannya, pendekatan komunikasi beralih dari model
manipulatif (seperti propaganda langsung) ke model persuasif yang
lebih halus. Hal ini didasarkan pada temuan dalam studi efek terbatas
("Limited Effects") yang menyatakan bahwa pesan komunikasi hanya
akan berhasil jika:

« Disesuaikan dengan opini dan sistem nilai audiens.
. Melibatkan proses internalisasi oleh penerima pesan.

Dengan kata lain, efektivitas komunikasi sangat bergantung pada
bagaimana pesan dikodekan dan diinterpretasikan oleh masing-
masing individu, bukan sekadar pada isi pesan itu sendiri.

4. Model Stimulus-Respons yang Difilter

Berbeda dengan Hipodermik Needle Theory yang bersifat linier (stimulus
langsung menghasilkan respons), Persuasion Theory mengakui adanya
filter internal, yaitu karakteristik psikologis individu. Dalam kerangka ini,
audiens bukan hanya “penonton pasif” melainkan pelaku aktif dalam
menafsirkan dan merespons pesan.

Contoh:
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. Dalam kampanye politik, pemilih tidak serta-merta dipengaruhi
oleh janji-janji politik, tetapi oleh kecocokan pesan dengan nilai-
nilai pribadi mereka.

« Dalam pemasaran, konsumen tidak langsung membeli produk
hanya karena iklan, tetapi karena pesan iklan tersebut selaras
dengan kebutuhan atau emosi mereka.

5. Aktivasi Perubahan Sikap (Attitude Change)

Tujuan akhir dari teori persuasi adalah terjadinya perubahan sikap
(attitude change), yang kemudian dapat mengarah pada perubahan
perilaku, seperti:

« Konsumen yang berubah dari tidak tertarik menjadi loyal pada
suatu produk.

« Warga negara yang terdorong untuk memilih seorang kandidat
karena pesan kampanyenya menyentuh isu personal yang relevan.

Diskusi dan Implikasi:

Dalam konteks digital modern, teori persuasi menjadi sangat relevan
untuk memahami bagaimana media sosial, iklan digital, dan
influencer marketing mempengaruhi perilaku masyarakat. Platform
digital memungkinkan pesan disesuaikan dengan segmentasi psikografis
yang sangat spesifik, memperkuat efek persuasinya.

Contoh nyata:

« Algoritma YouTube atau Instagram yang menyajikan konten sesuai
preferensi pengguna adalah bentuk penerapan teori persuasi
berbasis filter psikologis.
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. Kampanye sosial tentang vaksinasi COVID-19 yang berbeda-beda
pendekatannya untuk kelompok usia atau tingkat pendidikan
tertentu.

Lanjutan penjelasan tentang Persuasion Theory beserta narasi edukatif
dan implikasinya, khususnya dalam bidang komunikasi massa,
pemasaran, dan pendidikan generasi muda milenial:

6. Hubungan dengan Teori Komunikasi Lain

Persuasion Theory tidak berdiri sendiri. la merupakan bagian dari
perkembangan besar dalam ilmu komunikasi yang juga mencakup teori-
teori seperti:

« Two-Step Flow Theory (Teori Dua Langkah Arus Komunikasi) oleh
Katz dan Lazarsfeld, yang menyatakan bahwa pengaruh media
sering kali diteruskan melalui opinion leaders.

« Uses and Gratifications Theory, yang menekankan bahwa
audiens aktif memilih media dan konten sesuai dengan kebutuhan
mereka.

. Elaboration Likelihood Model (ELM) oleh Petty & Cacioppo,
yang memperkenalkan dua jalur persuasi: central route (jalur
rasional dan kritis) dan peripheral route (jalur emosional atau
impulsif).

Dengan demikian, Persuasion Theory menjadi dasar penting untuk
memahami bagaimana dan mengapa orang berubah pikiran atau
perilaku, dan melalui jalur apa proses tersebut terjadi.
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7. Aplikasi Teori Persuasi dalam Kehidupan Nyata
a. Dalam Iklan dan Branding

Sebuah perusahaan seperti Apple tidak hanya menjual produk, tetapi
membangun nilai dan makna—misalnya: inovasi, eksklusivitas, dan
kreativitas. Pesan-pesan ini diproses oleh konsumen dan menciptakan
perubahan sikap positif yang berujung pada keputusan pembelian.

b. Dalam Politik dan Kampanye Sosial

Kampanye politik modern tidak lagi hanya memuat janji atau data, tetapi
narasi emosional dan simbolik. Tokoh politik yang berhasil menyentuh
nilai-nilai personal, seperti keadilan, keluarga, atau nasionalisme,
biasanya lebih berhasil memengaruhi opini publik.

Contoh: Barack Obama dengan slogan “Yes, We Can” menciptakan
resonansi emosional yang kuat—bukan hanya karena pesan rasional,
tetapi karena identifikasi personal dengan aspirasi masyarakat.

c. Dalam Pendidikan dan Penyuluhan Sosial

Guru atau komunikator sosial yang ingin memengaruhi perilaku
(misalnya: literasi digital, gaya hidup sehat, atau toleransi beragama)
perlu memahami bahwa pesan yang disampaikan harus sesuai dengan
nilai-nilai, persepsi, dan pengalaman audiens.

8. Faktor-faktor Kunci dalam Efektivitas Persuasi
a. Sumber Pesan (Source)

« Kredibilitas (kompeten dan jujur)

« Daya tarik (fisik atau kepribadian)

« Kemiripan dengan audiens

b. Isi Pesan (Message)
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. Apakah rasional atau emosional?
« Apakah menggunakan data atau cerita?
. Apakah ada ancaman atau harapan?
c. Audiens (Receiver)
. Tingkat pendidikan
« Nilai dan sikap yang sudah ada sebelumnya
« Kebutuhan dan motivasi
d. Konteks Situasional
« Waktu dan tempat penyampaian
« Media yang digunakan (TV, media sosial, podcast)

« Tekanan sosial atau opini publik

9. Relevansi dalam Dunia Digital dan Generasi Milenial

Generasi milenial dan Gen Z adalah kelompok yang sangat peka
terhadap:

« Autentisitas pesan (tidak suka iklan hard-selling)

« Interaktivitas (mereka ingin terlibat, bukan hanya menjadi
penerima)

« Kesesuaian nilai personal (isu lingkungan, inklusivitas, sosial
justice)

Dalam konteks ini, komunikasi yang efektif bukan hanya soal what is said
(apa yang dikatakan), tetapi juga how dan why—dan apakah resonansi
emosional dan identitasnya cocok dengan mereka.
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10. Refleksi: Pendidikan Literasi Persuasif
Dalam dunia yang penuh informasi dan manipulasi, penting untuk:

« Mendidik masyarakat agar memahami bagaimana mereka
dipersuasi.

« Melatih generasi muda untuk menjadi kritis terhadap pesan
media.

« Mendorong pemimpin dan pendidik untuk menggunakan teori
persuasi secara etis, untuk kebaikan bersama (bukan manipulasi).

Penutup

Teori Persuasi adalah jembatan penting antara psikologi individu dan
komunikasi publik. Dalam dunia modern, teori ini menjadi landasan
dalam membangun kampanye sosial, strategi pemasaran, pendekatan
pendidikan, hingga diplomasi publik.

Dengan memahami Persuasion Theory secara mendalam, kita tidak
hanya dapat menyusun pesan yang efektif, tetapi juga membentuk
masyarakat yang lebih bijak dalam menyerap informasi.
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"PERSUASION THEORY: Memahami Pengaruh Pesan
dalam Komunikasi Massa"

A. SLIDE PRESENTASI (Format Narasi Slide)

Slide 1: Judul

PERSUASION THEORY
Memahami Pengaruh Pesan dalam Komunikasi Massa
(Untuk Kuliah/Pelatihan Komunikasi, Marketing, dan Pendidikan Digital)

Slide 2: Pengantar
« Apa itu Teori Persuasi?
« Mengapa penting dipelajari dalam era digital?

« Peran komunikasi dalam membentuk sikap dan perilaku.

Slide 3: Definisi Teori Persuasi

"Persuasion Theory adalah teori komunikasi massa yang mempelajari
pesan-pesan yang bertujuan mengubah sikap penerima secara halus."

. Fokus pada perubahan sikap (attitude change)
« Didasarkan pada psikologi individu

. Berkembang sejak tahun 1940-an
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Slide 4: Konteks Historis
« Reaksi terhadap Hypodermic Needle Theory
« Didukung oleh studi Limited Effects (Lazarsfeld, 1948)
« Beralih dari manipulasi ke persuasi

. Audiens tidak lagi pasif, tetapi aktif dalam memproses pesan

Slide 5: Komponen Kunci
1. Sumber pesan (source) — kredibilitas, daya tarik
2. Isi pesan (message) — rasional vs emosional
3. Penerima (receiver) — nilai, emosi, persepsi

4. Konteks media dan sosial

Slide 6: Model Stimulus-Response Berbasis Filter
. Tidak semua orang menerima pesan dengan cara yang sama
« Ada "filter" psikologis: nilai, pengalaman, emosi

« Komunikasi yang efektif = sesuai dengan filter audiens

Slide 7: Aplikasi dalam Dunia Nyata
Bidang Contoh Penerapan

Politik Kampanye Obama - “Yes, We Can”

10
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Bidang Contoh Penerapan
Iklan Branding Apple — inovasi & gaya hidup
Pendidikan Penyuluhan vaksin — sesuai nilai lokal

Sosial Media Influencer membangun opini publik

Slide 8: Relevansi di Era Digital

« Generasi milenial dan Gen Z lebih sensitif terhadap authenticity

« Media sosial — ruang interaktif untuk persuasi

« Personalisasi pesan lewat algoritma

Slide 9: Etika dalam Persuasi
« Bedakan antara persuasi dan manipulasi
« Tujuan persuasi harus etis dan memberdayakan

« Literasi media sangat penting

Slide 10: Kesimpulan
« Persuasi = kekuatan membentuk opini dan perilaku
« Butuh pemahaman mendalam tentang audiens

. Harus digunakan secara bertanggung jawab

11
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Iy B. MODUL AJAR (Struktur Naratif untuk Kuliah 1-2 Pertemuan)

1. Tujuan Pembelajaran

Setelah mengikuti modul ini, mahasiswa atau peserta pelatihan
diharapkan dapat:

« Menjelaskan pengertian dan sejarah Persuasion Theory.
« Membedakan teori persuasi dengan teori komunikasi lainnya.
« Menganalisis unsur-unsur pesan persuasif.

« Menerapkan teori ini dalam konteks nyata (iklan, politik,
pendidikan).

« Menilai dimensi etis dari penggunaan persuasi.

2. Ringkasan Materi
A. Konsep Dasar
« Pengertian dan definisi Persuasion Theory.
« Fokus pada perubahan sikap.
« Audiens sebagai penerima aktif.
B. Sejarah Perkembangan
« Era propaganda dan manipulasi (Hypodermic Needle).
« Peralihan ke teori berbasis filter psikologis.

« Studi oleh Lazarsfeld dan rekan.

12
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C. Unsur-Unsur Kunci

« Sumber pesan

o Isi pesan

. Media perantara

. Karakteristik penerima
D. Aplikasi Nyata

« Contoh kasus: kampanye politik, pemasaran digital, pendidikan
publik.

3. Aktivitas Pembelajaran
Diskusi Kelas:

Analisis iklan rokok atau minuman energi. Apa saja unsur persuasi yang
digunakan? Apakah iklan itu etis?

Tugas Individu:

Buatlah refleksi satu halaman:
Pernahkah Anda berubah pikiran karena sebuah pesan? Apa isi pesannya?
Mengapa Anda terpengaruh?

Tugas Kelompok:

Buat simulasi kampanye digital (misal: kampanye lingkungan untuk Gen
Z). Gunakan pendekatan Persuasion Theory.

4. Penilaian

« Partisipasi diskusi: 20%

13
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Tugas individu: 30%
Tugas kelompok: 40%

Ujian singkat (multiple choice dan esai): 10%

5. Referensi Bacaan

Petty, R. E. & Cacioppo, J. T. (1986). The Elaboration Likelihood
Model of Persuasion
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PERSUASION THEORY

DEFINITION

A mass communiction theory
that focuses on messages
intended to influence the
attitudes of receivers

KEY ELEMENTS

MODEL

Unlike earller models, this
model takes into accounnt
psychological factors that
filter the impact of messages
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Glosarium: Persuasion Theory / Teori Persuasi

Istilah

Persuasi
(Persuasion)

Ethos

Pathos

Logos

Audience
Analysis

Definisi (Bahasa
Indonesia)

Proses komunikasi yang
bertujuan untuk mengubah
sikap, keyakinan, atau
perilaku seseorang secara
sukarela.

Kredibilitas atau karakter
sumber pesan yang
memengaruhi efektivitas
persuasi.

Daya tarik emosional yang
digunakan untuk
memengaruhi audiens.

Argumen logis dan bukti
yang digunakan untuk
mendukung pesan.

Proses memahami
karakteristik, nilai, dan
kebutuhan audiens untuk
menyesuaikan pesan
persuasi.

Definition (English)

A communication process
intended to change a
person's attitudes, beliefs,

or behaviors voluntarily.

The credibility or character
of the message source that
influences the
persuasiveness.

Emotional appeal used to
influence the audience.

Logical arguments and
evidence used to support
the message.

The process of
understanding the
audience’s traits, values,
and needs to tailor the
persuasive message.

16
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Istilah

Cognitive
Dissonance

Central Route
(ELM)

Peripheral
Route (ELM)

Social Proof

Scarcity

Reciprocity

Definisi (Bahasa
Indonesia)

Ketegangan psikologis
yang muncul ketika
seseorang memiliki dua
keyakinan atau nilai yang
bertentangan.

Jalur persuasi dalam
Elaboration Likelihood
Model yang melibatkan
pemrosesan mendalam
terhadap isi pesan.

Jalur persuasi dalam ELM
yang melibatkan isyarat
dangkal seperti daya tarik
visual atau popularitas
sumber.

Strategi persuasi dengan
menunjukkan bahwa orang
lain juga melakukan hal
yang sama.

Prinsip yang menyatakan
bahwa sesuatu menjadi
lebih diinginkan saat
dianggap langka.

Norma sosial yang
mendorong individu

Definition (English)

Psychological tension
arising from holding two
conflicting beliefs or values.

The persuasion route in the
Elaboration Likelihood
Model that involves deep
processing of message
content.

The persuasion route in the
ELM involving superficial
cues like visual appeal or
source popularity.

Persuasion strategy that
shows others are also doing
it (bandwagon effect).

The principle stating that
things become more
desirable when perceived as
scarce.

Social norm that compels
individuals to return a favor
or gift.

17
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Istilah

Consistency

Foot-in-the-
door
Technique

Door-in-the-
face
Technique

Message
Framing

Fear Appeal

Credibility

Definisi (Bahasa
Indonesia)

membalas kebaikan atau
pemberian.

Dorongan psikologis agar
tindakan konsisten dengan
sikap atau komitmen
sebelumnya.

Strategi persuasi dengan
meminta permintaan kecil
terlebih dahulu sebelum
permintaan yang lebih
besar.

Strategi dengan memulai
dari permintaan besar yang
kemungkinan ditolak, lalu
mengajukan permintaan
lebih kecil.

Cara menyusun pesan,
apakah dalam bentuk
keuntungan (gain) atau
kerugian (loss).

Penggunaan rasa takut
sebagai motivasi untuk
mengubah perilaku.

Persepsi audiens terhadap
keahlian dan kejujuran
komunikator.

Definition (English)

Psychological drive to act
consistently with prior
attitudes or commitments.

Persuasion strategy by
starting with a small request
before making a larger one.

Starting with a large request
likely to be refused, then
making a smaller, more
acceptable request.

The way a message is
structured, whether in terms
of gains or losses.

Using fear as a motivation
to change behavior.

Audience's perception of
the communicator’s

18
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Definisi (Bahasa

Istilah Indonesia)

Definition (English)

expertise and
trustworthiness.
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