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ABSTRAK 

Komunikasi persuasif merupakan sebuah proses komunikasi yang tidak akan bisa lepas dari 

keseharian kita sebagai seorang manusia. Media sosial merupakan salah satu media yang digunakan 

dalam berkomunikasi, termasuk komunikasi persuasif. Proses komunikasi persuasif memerlukan 

komunikan (persuader) dan komunikator (persuadee) seperti halnya proses komunikasi pada umumnya 

dan dalam melakukannya memerlukan teknik-teknik tersendiri agar efektif. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mendeskripsikan teknik-teknik persuasif yang digunakan di 

dalam media sosial. Penelitian ini menggunakan metode analisis isi kualitatif Philipp Mayring, yang 

meneliti teks, dalam hal ini penelitian menggunakan video yang ditranskrip menjadi teks, yang 

kemudian dianalisis menggunakan agenda coding dengan pola dan kategori dengan masing-masing 

teknik persuasif yang digunakan untuk penelitian. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa dari teknik-teknik persuasif yang digunakan dalam media 

sosial oleh subjek penelitian adalah teknik Bukti/Evidence, teknik Anekdot/Anecdote, teknik Tataan, 

teknik Colourful Words, teknik Generalisasi, teknik Bias, teknik Fear Arousing, teknik Inclusive 
Language, teknik Bahasa Emotif/Emotive Language, teknik Klise/Cliché, teknik Integrasi, teknik 

Ganjaran/Pay-off Idea, teknik Ketertarikan Emosional/Emotional Appeals, teknik 

Pengulangan/Repetition, teknik Pertanyaan  Retoris/Rethorical Question, dan teknik 

Hiperbola/Exaggeration. Media sosial juga lebih baik digunakan sebagai media alternatif untuk 

komunikasi persuasif karena sifatnya yang tanpa batas dan dapat diakses di mana saja dan kapan saja. 

Kata kunci: komunikasi persuasif, teknik persuasif, media sosial, parenting 
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ABSTRACT 

Persuasive communication is a communication process that cannot be separated from our daily lives 

as human beings. Social media is one of the media that used for communicating, including persuasive 

communication. The process of persuasive communication needs a persuader and persuadee just as the 

communication process do in general and for doing the process needs the techniques so it can be 

effective. 

The main purpose of this research is to describe the persuasive techniques used in social media. 

This research is using Phillip Mayring’s qualitative content analysis method, that will examine the texts, 
in this research is using the text-transcripted-video, then will be analyzed using agenda coding with the 

pattern and category for each persuasive techniques used in this research. 

The research showed that from the persuasive techniques that has been used in this research in 

social media by the research subject are evidence, anecdote, icing, colourful words, generalization, bias, 

fear arousing, inclusive language, emotive language, cliché, integrated, pay-off idea, emotional appeals, 

repetition, rethorical question, and exaggeration techniques. For persuasive communication, we better 

use social media because its unlimited nature and can be accessed anywhere and everywhere. 

Key words: persuasive communication, persuasive techniques, social media, parenting 

 

A. PENDAHULUAN 

Sejarah perkembangan komunikasi mencapai puncak kejayaannya pada era modern saat ini. 

Kemajuan teknologi informasi dan komunikasi, seperti diciptakannya komputer, laptop, handphone, 

menjadikan komunikasi memiliki pola yang berbeda. Komunikasi bisa dilakukan secara efisien dan 

efektif. Selain itu, pola komunikasi yang terjadi saat ini mempengaruhi nilai-nilai sosial yang ada.  

Bettinghaus (1973:10) menyebut persuasi adalah usaha mempengaruhi pemikiran dan perbuatan 

seseorang, atau hubungan aktivitas antara pembicara dan pendengar di mana pembicara berusaha 

mempengaruhi tingkah laku pendengar melalui perantara pendengaran dan penglihatan.Sedangkan 

komunikasi  persuasif  ialah  proses komunikasi yang bertujuan mempengaruhi pemikiran  dan  

pendapat  orang  lain  agar menyesuaikan  pendapat  dan  keinginan komunikator  atau  pembicara.  

Atau  proses komunikasi  yang  mengajak  atau membujuk orang lain dengan tujuan untuk mengubah 

sikap, keyakinan, dan pendapat sesuai  keinginan  pembicara. Namun ajakan  ini  bukan  berarti  paksaan  

atau ancaman (Burgoon & Rufner, 2002). Tujuan dari komunikasi persuasif tidak hanya untuk 

memberitahu, tapi juga mengubah sikap, pendapat, atau perilaku (Bruce, 2009). 

Menurut Aristoteles (Bettinghaus & Cody, 1980), agar komunikasi dalam proses persuasif dapat 

berjalan dengan lancar dan pesan tersampaikan, dibutuhkan seorang komunikator dan komunikan, serta 

pesan persuasifnya. Komunikator, dalam hal ini disebut dengan persuader, yang merupakan sumber 

komunikasi. Komunikan, dalam hal ini disebut dengan persuadee, yang merupakan penerima 

komunikasi. Persuader adalah orang dan/atau sekelompok orang yang menyampaikan pesan dengan 

tujuan untuk mempengaruhi sikap, pendapat, dan perilaku orang lain baik secara verbal maupun 

nonverbal. Sedangkan persuadee adalah orang dan/atau sekelompok orang yang menjadi tujuan pesan 

persuasif tersebut disampaikan dan disalurkan oleh persuader baik secara verbal maupun nonverbal 

(Soemirat dkk, 1999). 

Teknik komunikasi persuasif merupakan suatu teknik komunikasi yang dilakukan agar orang lain 

bersedia menerima suatu paham atau keyakinan, melakukan suatu perbuatan atau kegiatan dan lain 

sebagainya. Teknik ini berlangsung dengan personal contact yang memungkinkan komunikator 

mengetahui, memahami, dan menguasai; (1) frame of reference komunikan selengkapnya, (2) kondisi 

fisik dan mental komunikan sepenuhnya, (3) suasana lingkungan pada saat terjadinya komunikasi, dan 

(4) tanggapan komunikasi secara langsung (Effendy, 2004:124). 



Semua orang yang melakukan komunikasi dapat menjadi seorang persuader. Salah satu jenis 

persuader yang sangat dikenal dan sedang tenar di kalangan masyarakat saat ini adalah motivator. 

Motivator menurut kamus Bahasa Inggris, berarti seseorang atau sesuatu yang membuat orang lain 

menjadi antusias untuk melakukan sesuatu. Motivator dapat berbentuk benda, hal, atau orang, apapun 

yang dapat memotivasi seseorang dalam melakukan suatu hal. Sebutan motivator adalah untuk 

seseorang yang memiliki profesi dari memotivasi orang lain. Seseorang yang berprofesi sebagai 

motivator dapat bergerak dalam bidang apa saja, selama itu berkaitan untuk memotivasi (dengan kata 

lain juga mempersuasi) orang lain untuk melakukan suatu hal yang diinginkan oleh motivator tersebut 

(Susilo, 2009). Misalnya dalam bisnis, ekonomi, agama, keluarga, sosial, pendidikan, politik, dan lain 

sebagainya. Umumnya, pemberian motivasi ini dilakukan melalu kegiatan pelatihan atau training. 

Tetapi bisa juga melalui pidato, penyuluhan  (mentoring, coaching, atau counselling), atau seminar 

secara langsung bertatap muka dengan persuadee yang menjadi sasaran persuasinya.  

Namun kini tak hanya melalu pembicaraan tatap muka, namun motivator dapat menyampaikan 

pesan persuasifnya melalui media apa saja, baik tertulis maupun terucap, atau bahkan keduanya. Yang 

tertulis, misalnya melalui media cetak seperti buku-buku motivasi, lewat artikel di koran atau majalah, 

slogan atau kalimat motivasi di baliho, poster, spanduk, atau selebaran. Kemudian melalui siaran khusus 

di radio, acara di televisi (misalnya seminar atau talkshow yang ditayangkan di televisi), atau melalui 

media sosial seperti Facebook, Twitter, website blog dalam bentuk artikel tertulis, dan YouTube dalam 

bentuk audiovisual. Media sosial adalah sebuah media online, dengan para penggunanya bisa dengan 

mudah berpartisipasi, berbagi, dan menciptakan isi, seperti misalnya blog, jejaring sosial, wiki, forum, 

dan dunia virtual. Blog, jejaring sosial, dan wiki merupakan bentuk media sosial yang paling umum 

digunakan oleh masyarakat di seluruh dunia. Pendapat lain mengatakan bahwa media sosial adalah 

media online yang mendukung interaksi sosial dan media sosial menggunakan teknologi berbasis web 

yang mengubah komunikasi menjadi dialog interaktif (Edstrom, 2013). 

Peran media sosial sangat besar dalam mempengaruhi orang lain, maka dari itu, media sosial pun 

mempunyai fungsi yang fundamental bagi seorang motivator dalam mempengaruhi dan memotivasi 

audiensnya. Hanya dengan memunculkan beberapa headline atau artikel di Facebook, beberapa kicauan 

di Twitter, atau mengunggah video-video di YouTube, secara tidak langsung kita sudah bisa 

mempengaruhi orang lain, semudah dengan membuat mereka membagikan artikel tersebut ke sesama 

teman di akun Facebooknya, re-tweet kicauannya, mengunduh dan menonton video di YouTube, atau 

hanya menekan tombol “like”. 

Salah satu motivator yang aktif di dalam media sosial adalah Ayah Edy. Ayah Edy adalah seoran 

praktisi anak, motivator dalam bidang parenting atau disebut dengan mentor parenting. Ayah Edy aktif 

di dalam program-program parenting yang dilakukannya, seperti talkshow dari kota ke kota, talkshow 

di televisi dan radio, kemudian menerbitkan buku mengenai parenting. Selain program-program 

parenting yang dilakukan Ayah Edy, beliau juga memiliki sejumlah akun di media sosial, seperti 

Facebook, Blog, Twitter, serta YouTube. Ayah Edy cukup aktif di dalam akun media sosialnya. Di 

Facebook dan Blog, Ayah Edy membagikan sejumlah artikel mengenai parenting dan yang berkaitan 

dengan seminar atau jadwal talkshow serta peluncuran buku berikutnya. 

Wajar jika dalam berinteraksi di media sosial dapat memicu komentar atau respon terhadap konten 

media, baik yang negatif maupun positif.  Setiap konten media pastinya memiliki kedua sisi tersebut. 

Komentar negatif dan positif layaknya syarat mutlak dalam interaksi atau penyuguhan informasi di 

dalam media sosial. Tidak adanya komentar dan respon negatif di dalam akun media sosial terkait 

dengan Ayah Edy ini terkait dengan cara penyampaian Ayah Edy di dalam talkshow dan seminar 

sehingga dapat diterima dengan sangat baik oleh khalayak. Bagaimanakah cara Ayah Edy 

mempersuasif para orang tua dan apa saja teknik-teknik persuasif yang digunakan Ayah Edy guna 

mewujudkan persuasif yang efektif tersebut? 

B. METODE DAN TEORI PENELITIAN 

Qualitative Content Analysis 



Penelitian mengenai teknik-teknik persuasif dalam media sosial yang dilakukan oleh pakar 

parenting Ayah Edy menggunakan tipe penelitian deskriptif dengan metode analisis isi kualitatif 

(qualitative content analysis) oleh Philipp Mayring. Fokus riset ini adalah untuk mengidentifikasi dan 

mendeskripsikan. 

Menurut  Klaus  Krippendorff (1993),  analisis  isi  bukan  sekedar  menjadikan isi pesan sebagai 

obyeknya, melainkan lebih dari itu terkait dengan konsepsi konsepsi  yang  lebih  baru  tentang  gejala-

gejala  simbolik  dalam  dunia komunikasi. Digunakannya pendekatan kualitatif pada penelitian ini 

dikarenakan sebuah pertimbangan yaitu dari perumusan masalah, penelitian ini menggunakan model 

kualitatif, yaitu peneliti ingin mengetahui (mengidentifikasi) apa saja teknik-teknik persuasif yang 

digunakan oleh Ayah Edy di YouTube dan kemudian mendeskripsikannya kembali. 

Aplikasi Kategori Deduktif 

Dijelaskan oleh Mayring (2000), aplikasi kategori deduktif bekerja dengan prioritas yang 

diformulasikan, aspek-aspek analisis yang diderivasikan  secara teoretis, membawanya ke dalam 

hubungan dengan teks. Langkah analisis kualitatif terdiri atas suatu pemilihan kategori suatu bagian 

dari teks terkontrol secara metodologis. Dalam menganalisis data, peneliti menulis ulang dari dialog, 

gerak tubuh, nada suara, respons penonton atau persuadee, dan keterangan isi atau tema video Ayah 

Edy di YouTube ke dalam bentuk teks. Dari teks tersebut dilanjutkan dengan mengatur urutan data dan 

mengorganisasikannya ke dalam pola, kategori, dan satuan uraian dasar yang tertuang dalam kolom 

kemudian mencari mana teknik-teknik persuasif yang sesuai dati masing-masing uraian tersebut, yang 

selanjutnya disebut agenda coding. 

Agenda Coding 

Setiap peneliti yang berkeinginan untuk menjadi mahir dalam melakukan analisis kualitatif, harus 

belajar untuk mengodekan data dengan baik dan mudah. Keunggulan penelitian sebagian besar terletak 

pada keunggulan pengodean data. Di dalam metode analisis isi kualitatif, oleh Mayring disebut dengan 

agenda pengodean atau agenda coding. Proses dan teknisnya sama saja dengan coding biasa, namun 

dengan isi kolom yang berbeda. 

The Yale Attitude Change Program Theory 

The Yale Communication and Attitude Change Program dikepalai oleh psikolog Carl Hovland 

mengkaji persuasi atau perubahan sikap pada konteks percobaan yang bervariasi. Pendekatan tunggal 

attitude change menumpu lebih jauh pada sikap yang mengontrol perilaku manusia; yang dimaksudkan, 

jika seorang persuader hendak mengubah perilaku dari target audiensnya, ia harus mengubah sikap 

semua audiens tersebut yang mencegah perilaku-perilaku yang diinginkan. Dalam pengertian ini 

persuasi dapat didefinisikan sebagai prinsip-prinsip dan proses yang mana sikap serta perilaku orang-

orang terbentuk atau diubah sebagai konsekuensi atas kesengajaan orang lain dalam mempengaruhi. 

The Yale Group mengkaji perubahan sikap dari perspektif teori learning yang berdasarkan pada 

respon-stimulus. Fokus utama The Yale Group adalah dalam mengkaji empat faktor, yaitu: 

komunikator, isi pesan, kecenderungan audiens, dan respon audiens (Littlejohn & Foss, 2009:746). 

C. PEMBAHASAN 

Setelah dilakukan analisis dan coding pada 7 video Ayah Edy dengan 4 tema parenting, ditemukan 

ada 16 teknik yang digunakan oleh Ayah Edy dari total 19 teknik persuasif. Dari masing-masing 16 

teknik digunakan dalam video berbeda dengan frekuensi berbeda-beda. Teknik-teknik persuasif 

tersebut yaitu: 

1. Teknik Integrasi, digunakan sebanyak 5 kali 

2. Teknik Ganjaran/Pay-off Idea, digunakan sebanyak 4 kali 

3. Teknik Fear Arousing, digunakan sebanyak 7 kali 

4. Teknik Tataan, digunakan sebanyak 11 kali 

5. Teknik Anekdot/Anecdote, digunakan sebanyak 14 kali 

6. Teknik Bias, digunakan sebanyak 8 kali 



7. Teknik Klise/Cliché, digunakan sebanyak 6 kali 

8. Teknik Colourful Words, digunakan sebanyak 9 kali 

9. Teknik Ketertarikan Emosional/Emotional Appeals, digunakan sebanyak 4 

kali 

10. Teknik Bahasa Emotif/Emotive Language, digunakan sebanyak 6 kali 

11. Teknik Bukti/Evidence, digunakan sebanyak 14 kali 

12. Teknik Hiperbola/Exaggeration, digunakan sebanyak 1 kali 

13. Teknik Generalisasi, digunakan sebanyak 9 kali 

14. Teknik Inclusive Language, digunakan sebanyak 7 kali 

15. Teknik Pengulangan/Repetition, digunakan sebanyak 4 kali 

16. Teknik Pertanyaan Retoris/Rethorical Question, digunakan sebanyak 3  kali 

Dari 16 teknik tersebut, ada beberapa teknik yang sering digunakan oleh Ayah Edy, yaitu teknik 

tataan, teknik anekdot/anecdote, teknik colourful words, teknik bukti/evidence, dan teknik generalisasi. 

Hasil analisis ini berbeda jauh dengan asumsi penelitian yang sudah dibuat pada Bab I sebelumnya. 

Ayah Edy menggunakan teknik-teknik tersebut dalam mempersuasif karena dalam teknik 

anekdot/anecdote menunjukkan kegemaran Ayah Edy bercerita tentang apa saja, kemudian dengan 

memberikan fakta lewat teknik bukti/evidence, menunjukkan keberpihakan pada satu pandangan saja 

dengan teknik generalisasi, dan menunjukkan kepiawaiannya dalam diksi di teknik colourful words 

serta menata rapi sebuah imbauan emosional dengan ditambahi fakta lewat teknik tataan.  

Ada 4 tema dari 7 video yang digunakan untuk analisis teknik-teknik persuasif yang digunakan oleh 

Ayah Edy. Berikut tabel teknik-teknik persuasif untuk setiap tema: 

Tabel Teknik-teknik Persuasif Pada Tiap Tema Video 

Religi 

 teknik Bukti/Evidence 

 teknik Anekdot/Anecdot 

 teknik Tataan, 

 teknik Colourful Words 

 teknik Generalisasi 

 teknik Bias 

 teknik Fear Arousing 

 teknik Inclusive Language 

 teknik Bahasa Emotif/Emotive Language 

 teknik Klise/Cliché 

 teknik Integrasi 

 teknik Ganjaran/Pay-off Idea 

 teknik Ketertarikan Emosional/Emotional Appeals 

 teknik Pengulangan/Repetition 

 teknik Pertanyaan  Retoris/Rethorical Question 

Kedisiplinan 

 teknik Bukti/Evidence 

 teknik Anekdot/Anecdote 

 teknik Tataan 

 teknik Colourful Words 

 teknik Bias 

 teknik Inclusive Language 

 teknik Klise/Cliché 

 teknik Integrasi 

 teknik Ganjaran/Pay-off Idea 

 teknik Pengulangan/Repetition 

 teknik Pertanyaan  Retoris/Rethorical Question 

Moral 
 teknik Bukti/Evidence 

 teknik Anekdot/Anecdote 



 teknik Tataan 

 teknik Colourful Words 

 teknik Fear Arousing 

 teknik Inclusive Language 

 teknik Ganjaran/Pay-off Idea 

 teknik Pengulangan/Repetition 

Pendidikan 

 teknik Bukti/Evidence 

 teknik Anekdot/Anecdote 

 teknik Tataan 

 teknik Colourful Words 

 teknik Generalisasi 

 teknik Bias 

 teknik Fear Arousing 

 teknik Inclusive Language 

 teknik Bahasa Emotif/Emotive Language 

 teknik Klise/Cliché 

 teknik Integrasi 

 teknik Ganjaran/Pay-off Idea 

 teknik Pertanyaan  Retoris/Rethorical Question 

 teknik Hiperbola/Exaggeration 

 

Ayah Edy menggunakan sebanyak 16 teknik persuasif di dalam media sosial YouTube, dan dalam 

16 teknik tersebut terdapat kelebihan dan kekurangan pada Ayah Edy dalam menggunakannya. 

Misalnya, dalam penggunaan teknik inclusive language, yaitu teknik yang mengutamakan keramahan 

atau kedekatan kepada persuadee, karena itu Ayah Edy menyampaikan pesannya dengan ramah dan 

akrab, dengan memberikan sapaan hangat kepada para persuadee. Kemudian disertai dengan ekspresi 

wajah yang ramah, penuh senyum dan juga diksi menyebutkan kata “kita” yang menunjukkan 
keakraban. Namun ada juga kekurangan Ayah Edy dalam menyampaikan pesan dengan teknik inclusive 
language yaitu pada salah satu contoh beliau memberikan penekanan pada nada yang membuat 

pesannya terkesan menjadi galak atau seperti memarahi. Teknik-teknik persuasif tersebut digunakan 

dalam total empat tema dari 7 video yang digunakan untuk analisis, yaitu religi, kedisiplinan, moral, 

dan pendidikan. Tema yang paling sering digunakan dalam teknik adalah tema religi dengan 16 teknik 

persuasif. 

Sebagai seorang mentor parenting atau motivator, Ayah Edy menggunakan teknik-teknik persuasif 

dalam menyampaikan pesannya agar mendapatkan timbal balik yang ia inginkan. Dan juga ia 

menggunakan media sosial sebagai perantara penyampaian pesan yang memudahkan ia melakukan 

teknik-teknik persuasif tersebut, salah satunya melalui YouTube. Media sosial memudahkan Ayah Edy 

untuk mempersuasif persuadee karena sifatnya yang dapat diakses di mana saja dan kapan saja serta 

menampilkan audiovisual sehingga membantu proses penyampaian pesan persuasi menggunakan 

teknik-teknik persuasif tersebut di atas. 

D. KESIMPULAN 

Berdasarkan permasalahan dan tujuan yang dipaparkan dalam penelitian ini, dan hasil penelitian 

yang telah dilakukan maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut : 

1. Teknik persuasif yang digunakan di dalam penelitian ini berjumlah sebanyak 19 teknik 

persuasif, dan setelah melewati proses analisis dan coding ditemukan bahwa Ayah Edy 

menggunakan hanya 16 teknik persuasif dan ditemukan lima teknik persuasif yang sering 

digunakan oleh Ayah Edy di dalam media sosial YouTube, yaitu teknik bukti/evidence, teknik 

anekdot/anecdote, teknik tataan, teknik colourful words, dan teknik generalisasi.  



2. Dari hasil analisis melalui analisis transkrip video dan video itu sendiri dan analisis teori, 

ditemukan ada beberapa kekurangan dan kelebihan dari setiap teknik persuasif yang dilakukan 

oleh Ayah Edy di YouTube 

3. Media sosial sebagai media alternatif persuasi oleh motivator lebih baik daripada menggunakan 

media konvensional. Karena persuadee bisa dengan mudah mengakses konten dari akun 

motivator tersebut kapan saja dan di mana saja. Dalam hal ini, persuadee dapat mengakses 

video Ayah Edy di YouTube dengan mudah, dan dapat diakses secara berulang-ulang. Serta 

penayangan audiovisual juga membantu baik persuader maupun persuadee di dalam proses 

persuasifnya. 

4. Video Ayah Edy yang diunggah ke dalam YouTube memiliki beragam tema, dan dari 7 video 

yang dipilih untuk analisis memiliki empat tema, yaitu kedisiplinan, religi, moral, dan 

pendidikan. 

 

E. REKOMENDASI 

Rekomendasi Akademis 

Penelitian ini hanya terbatas pada analisis teks dari video yang ditranskrip untuk melihat diksi 

yang digunakan serta video untuk melihat gesture, tone suara, serta komentar atau respon dari 

persuadee, tanpa melihat faktor yang lain. Peneliti merekomendasikan penelitian dengan melihat resepsi 

khalayak mengenai teknik-teknik persuasif yang digunakan Ayah Edy di dalam media sosial sehingga 

dapat dilihat efektifitas dari teknik-teknik persuasif tersebut. 

Rekomendasi Praktis 

Media sosial selain sebagai sarana bersosialisasi tanpa tatap muka juga dapat dijadikan sebagai 

sarana atau media untuk mempersuasi, salah satunya melalui video di mana video dengan lebih mudah 

mempersuasi karena memperlihatkan audio serta visual yang membantu. Dan bahkan menyediakan 

interaksi dua arah secara langsung, seperti melalui komen atau pun melalui video call dan sebagainya. 
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