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COMMUNICATION 
AND PERSUASION

COMMUNICATION

Creation and 
sharing of 
meaning 

PERSUASION

A motive, an 
intent, a reason 
for creation and 
sharing meaning



PERSUASION

“What is distinctively human at the most fundamental level 
is the capacity to persuade and be persuaded.” Bertrand 

Russell Outline of Philosophy (1927) 



PERSUASION

A communication process in which the communicator seeks to elicit a 
desired response from his receiver (Andersen, 1971, p. 6); 

A conscious attempt by one individual to change the 
attitudes, beliefs, or behavior of another individual or group 

of individuals through the transmission of some message 
(Bettinghaus & Cody, 1987, p. 3); 

A symbolic activity whose purpose is to effect the 
internalization or voluntary acceptance of new cognitive 

states or patterns of overt behavior through the exchange of 
messages (Smith, 1982, p. 7); 

A successful intentional effort at influencing another's mental 
state through communication in a circumstance in which the 

persuadee has some measure of freedom (O'Keefe, 1990, p. 17).



“Symbolic process in which communicators try to 
convince other people to change their attitudes or 

behaviors regarding an issue through the transmission 
of a message in an atmosphere of free choice“

(Perloff, 2010:12)

PERSUASI



5  ASPEK 
PENTING 
PERSUASI

Persuasi adalah proses simbolik

Persuasi melibatkan usaha untuk mempengaruhi

Orang membujuk diri mereka sendiri (Self-persuasion)

Persuasi melibatkan transmisi pesan

Persuasi memerlukan Kebebasan



APA 
PERSUASI?  Ubikuitas vs seni kuno

 Proses simbolik
✓Berusaha menyakinkan orang untuk mengubah

sikap/perilaku mereka sendiri

✓Melibatkan transmisi pesan

✓Dalam suasana pilihan bebas

 Komunikator tidak serta-merta merubah pikiran seseorang



• Kita bebas mengubah hidup kita dengan cara apapun yang
kita inginkan, dalam batas kemampuan kognitif dan
masyarakat kita.

• Persuasi diri dapat dimanfaatkan sebagai alat oleh 
Komunikator baik/jahat

SELF 
PERSUASION





PERSUASI
VS
KOERSI PERSUASI

• terjadi dalam suasana pilihan bebas dari seorang individu
yang bersifat otonom, sehigga mampu mengatakan tidak
dan mampu mengubah pikirannya terkait isu tersebut.

KOERSI

• agen pengaruh memberikan ancaman yang dapat
dipercaya dari beberapa konsekuensi.

• individu tidak memiliki kebebasan otonomi.

• mencoba membujuk individu untuk bertindak
bertentangan dengan pilihannya.



PENGGUNAAN 
PERSUASI 
DAN KOERSI Persuasi dan Koersi dapat tumpang tindih dalam situasi yang melibatkan

otoritas, pemujaan agama dan penyiksaan tahanan

Bahkan dalam situasi paksaan, orang ‘memilih’ untuk menerima atau menolak
arahan komunikator. Tetapi, pilihan dan kebebasan mereka secara serius
dikompromikan secara fisiologis dan filosofis. Sehingga, mereka tidak dapat
dianggap bertanggung jawab secara etis atas perilaku mereka.



PERSUASI
VS
KOERSI





PERBEDAAN 
PERSUASI, 
PROPAGANDA, 
DAN 
MANIPULASI

PROPAGANDA

• Terjadi ketika pemimpin kelompok, secara hampir atau total 
mengendalikan transmisi informasi, menggunakan penipuan, 
dan bergantung pada media untuk menargetkan massa
individu.

• Tidak memberikan ruang bagi pendapat yang berbeda

• Berkonotasi negatif

MANIPULASI

• Terjadi ketika seorang pembujuk menyamarkan niatnya, 
berharap untuk menyesatkan penerima pesan dengan 
pesan yang menarik atau tidak jujur. 



TEKNIK 
PROPAGANDA

Bandwagon : menempatkan sasaran sebagai minoritas, sehingga mereka
dipaksa harus bergabung dengan mayoritas

Testimonial  : memberikan kesempatan seseorang menyampaikan 
dukungan

Transfer : membawa sesuatu yang disanjung oleh yang lain agar 
diterima

Fear/ name calling : memberikan label buruk

Glittering/ generalities : menghubungkan dengan kata yang baik

Card stacking : menonjolkan satu sisi saja

Plain Folks : mengidentifikasikan diri sama



EFEK 
PERSUASI



EFEK 
KOMUNIKASI



Jelaskan apa
yang dimaksud
dengan
pernyataan
Goebbels berikut
ini ?

DISKUSI 
KELOMPOK



Jelaskan apa
yang dimaksud
dengan
pernyataan
Marshall Mc 
Luhan berikut ini !

DISKUSI 
KELOMPOK
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