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ABSTRAK

Komunikasi Persuasif dalam Menarik Minat Beli Customer Melalui Live
Streaming Facebook @SS Thrift Palembang. Penelitian ini dilakukan untuk
mengetahui bagaimana cara komunikator atau host live streaming @SS Thrift
Palembang dalam melakukan ajakan kepada para penonton sehingga penonton
mau membeli produk mereka tanpa adanya paksaan dari komunikator dalam arti
penonton membeli karena keinginan mereka sendiri namun disebabkan oleh
bujukan dari host tersebut. Metode yang digunakan ialah metode kualitatif dengan
pengumpulan data melalui wawancara mendalam kepada para informan serta
melakukan proses observasi pada akun Facebook @SS Thrift Palembang.
Informan yang dipilih berdasarkan kriteria yang telah ditetapkan sehingga peneliti
memiliki empat orang informan diantaranya : dua orang merupakan host @SS
Thrift Palembang dan dua orang lagi merupakan customer @SS Thrift Palembang.
Peneliti menggunakan teori komunikasi persuasif menurut Onong Ucjana Effendy
(2008), dengan lima teknik. Hasil didapat terhadap teknik asosiasi host
mengaitkan fenomena berupa jargon. Teknik integrasi host juga menggunakan
kata “kita” pada awal dan penutup live. Teknik Ganjaran host memberikan
.potongan harga, give away, dan kuis berhadiah. Teknik tataan host selalu
mendeskripsikan produk dengan jelas dan mudah dipahami. Teknik red-herring
host selalu bisa mengendalikan penonton agar tetap tertib mengikuti arahannya.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa host berhasil mempersuasif penonton untuk
mau mengenal, bertanya, hingga membeli produk @SS Thrift Palembang.

Kata Kunci : Siaran Langsung, Persuasif, Pelanggan.
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ABSTRACT

Persuasive Communication in Attracting Customer Buying Interest Through Live
Streaming Facebook @SS Thrift Palembang. This research was conducted to find
out how the communicator or host of live streaming @SS Thrift Palembang makes
invitations to the audience so that the audience wants to buy their products
without any coercion from the communicator, in the sense that the audience buys
because of their own desires but because of the host's persuasion. The method
used is a qualitative method by collecting data through in-depth interviews with
«informants and carrying out an observation process on the Facebook account
@SS Thrift Palembang. The informants were selected based on predetermined
criteria so that the researcher had four informants including: two people were
hosts @SS Thrift Palembang and two more people were customers @SS Thrifi
Palembang. Researchers use persuasive communication theory according to
Onong Ucjana Effendy (2008), with five techniques. The results obtained from the
host association technique link phenomena in the form of jargon. The host
integration technique also uses the word "we" at the beginning and end of the live.
The host reward technique provides discounts, give aways, and quizzes with
prizes. The host's layout technique always describes the product clearly and is
easy to understand. The host's red-herring technique can always control the
audience so that they follow their directions orderly. The research results show
that the host succeeded in persuading the audience to want to know, ask questions,
and even buy @SS Thrift Palembang products.

Keywords: Customer, Live Streaming, Persuasive.
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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Kecanggihan teknologi komunikasi yang ada di masa sekarang membuat
banyak orang mudah dalam megakses informasi (Priyono. 2022). Kehadiran live
streaming pada media sosial mampu mengubah cara komunikasi manusia yang
sebelumnya hanya bisa mengirim informasi melalui pesan tanpa berinteraksi
secara langsung namun sekarang bisa berbicara secara langsung dan menampilkan
kondisi mereka kepada khalayak. Tren live streaming berkembang pesat di era
digital, sehingga menjadikan Facebook sebagai flatform yang terkenal dikalangan
masyarakat Indonesia saat ini. Live streaming juga bukan hanya di gunakan
sebagai media komunikasi biasa namun sebagai media untuk melakukan transaksi
jual beli. Banyak orang yang tertarik dengan fitur live streaming sehingga para
Online shop mudah untuk melakukan promosi terhadap produknya di tengah-

tengah masyarakat (Sudaryono. 2022).

Facebook salah satu media sosial yang sedang marak digunakan di kalangan
masyarakat Indonesia. Masyarakat menggunakan Facebook sebagai media untuk
menghibur, berkomunikasi, dan sumber pendapatan. Pada era 4.0 dimana
kehidupan masa kini bercampur dengan teknologi canggih yang membuat
kebutuhan akan produk dan jasa semakin meningkat sehingga hadirnya media
sosial salah satunya Facebook menjadikan sumber pendapatan secara online bagi
para penggunanya. Fitur live streaming hadir sebagai pembantu dalam
mempromosikan barang jualan. Banyak yang menggunakan fitur live streaming
dalam mempersuasif orang lain. Sehingga peneliti akan melihat bagaimana teknik
komunikasi persuasif @SS Thrift Palembang yang tepat dalam mempersuasif para

customer untuk tertarik, memilih, dan membeli barang yang mereka promosikan.

Facebook merupakan media sosial yang digunakan sebagai tempat hiburan,
berbagi cerita, dan interaksi sesama individu tanpa batas ruang dan waktu. Zaman

sekarang sudah ada fitur live streaming yang bisa membantu para pengguna



Facebook sebagai media interaksi yang lebih mudah. Facebook bukan media jual
beli namun dengan adanya live streaming dapat membantu owner dalam
melakukan penjualan produk bisa memanfaatkannya untuk menarik para pembeli
dan meningkatkan penjualan produk tersebut. Melihat permasalahan saat ini
bagaimana para owner bersaing dalam meningkatkan penjualan produk melalui
media sosial. Maka yang dibutuhkan ialah bagaimana cara untuk mempengaruhi
khalayak. Faktanya bahwa masyarakat lebih cenderung mempercayai informasi
yang dibagikan melalui media sosial sehingga sangat mempengaruhi pengambilan

keputusan customer.

Munculnya perdagangan melalui fitur live streaming diplatform media sosial
salah satunya Facebook membuat budaya baru dalam proses jual beli. Pada masa
sebelumnya media sosial hanya mampu menunjukkan sebuah foto yang dipajang
dimedia sosial dengan media interaksi melalui kolom komentar. Pada masa
sekarang fitur live streaming hadir dan mempermudah para komunikator untuk
berinteraksi dengan customer dalam melihat produk diinginkan secara real life.
Untuk meningkatkan penjualan produk melalui live streaming dimedia sosial,
maka komunikator harus pandai berkomunikasi secara efektif dengan penontonya
sehingga penonton tertarik dengan produk mereka. Komunikator harus memiliki
kemampuan berkomunikasi yang baik dan teknik komunikasi yang tepat sehingga
nanti apa yang disampaikan komunikator untuk mempromosikan produknya dapat
menimbulkan efek persuasif yang baik dan menghindari kesalahan dalam

penyampaian pesan (Asraf, Jovan Abdul. 2022).

Media sosial mampu mempersuasif para penggunanya. Hanya dengan melihat
sebuah postingan berupa caption, foto, dan video khalayak akan tertarik dan
penasaran untuk melihat lebih lanjut terkait akun yang menyebarkan suatu
informasi tersebut (Andhitama, Pundra Rengga. 2021). Penggunaan new media
kini cukup efektif dalam mempromosikan produk jualan di media sosial. Pada
praktiknya konsumen akan memilih, memesan, dan menanyakan informasi terkait
barang yang sedang dicari atau hanya terpikat dengan barang yang di promosikan
(Dyatmika, Teddy. 2021). Ada banyak alasan online shop sangat di minati,

misalnya, pembeli bisa langsung berinteraksi dengan penjual dan menanyakan



langsung barang tersebut, biasanya ada banyak potongan harga disetiap barang
yang dibeli atau diskon besar-besaran, produknya limited edition, kemudian media
sosial juga sebagai media kolaborasi dimana akan ada tindakan puas dan
ketidakpuasan konsumen sehingga bisa membangun sebuah brand image tertentu
(Dinihari, Yulian. 2020).

Saat ini facebook sudah dilengkapi oleh fitur live streaming yang
mempermudah melakukan interaksi dengan khalayak. Live streaming atau disebut
sebagai penjualan secara langsung melalui media sosial dimana perkembangan
teknologi media dengan interaksi secara real time. Konsumen bisa merasakan
keamanan produk yang akan dibeli karena mengetahui mengenai kondisi produk
yang ditawarkan saat itu, secara kualitas fisik produk tersebut (Rahmawati, Ita.
2023). Ada manfaat besar bagi masyarakat pengguna live streaming karena
mempermudah para konsumen untuk memberikan komplain pada barang yang
tidak sesuai, mencari size yang diinginkan, dan mengetahui ciri-ciri barang yang
memiliki kualitas baik, dan memilih warna yang masih tersedia. Hal ini agar
konsumen benar-benar mengatahui keadaan barang tersebut sebelum ada di
tangan konsumen dan sebelum di payment (Afridayani, 2020). Sebab itu
komunikator membangun kepercayaan konsumennya lewat pengenalan produk
yang terperinci guna memberikan kesan baik di khalayak (Mulyane, Tita Melia.
2022). Selain itu konsumen juga bisa langsung bernegosiasi seperti jika mereka
sudah membeli dari satu produk maka akan meminta potongan harga, atau jika
produk yang dibeli sudah melebihi kapasitas yang di targetkan maka akan
mendapatkan give away berupa tambahan produk secara cuma-cuma (Liliweri,
Alo. 2017).

Tidak hanya brand ternama saja yang di pasarkan melalui media sosial
tetapi brand yang sudah pernah di pakai dan di jual kembali dengan harga murah
namun kualitas masih bagus juga marak di perjual belikan di masa sekarang.
Thrift shop merupakan kegiatan penjualan suatu produk bekas seperti pakaian,
alat rumah tangga, dan barang elektonik. Pada saat ini banyak tren thrift shop
yang menjual pakaian wanita dan pria baik anak-anak maupun dewasa, sepatu

import, tas import dan barang lainnya. Akibat adanya teknologi canggih dunia



perbelanjaan beralin dengan metode belanja online. Kecanggihan smarthphone
mempermudah manusia untuk mendapatkan produk kebutuhan sehari-hari yang
mereka inginkan. Media sosial mendukung keberadaan pasar online di tengah-
tengah masyarakat. Pada masa sebelumnya media sosial hanya digunakan sebagai
alat untuk menyebarkan sebuah informasi dan komunikasi. Akan tetapi saat ini
media sosial seperti Facebook, Instagram, Tiktok digunakan untuk memulai usaha
online shop. Disisi lain Online Shop memiliki keunggulan karena mudah diakses,
dan mempermudah para customer untuk tidak datang secara langsung ketoko
hanya sekedar untuk melihat barang, karena bisa dilakukan melalui media sosial
(Rahmawati, Ita. 2023). Dilengkapi dengan fitur live streaming sehingga para

komunikator dan audiens dapat berinteraksi secara leluasa.

Menurut data laporan statistik pengguna media sosial Facebook di
Indonesia sudah mencapai 135,05 juta pengguna pada tahun 2023. Data tersebut
masuk pada peringkat ketiga di dunia dengan kategori masyarakat pengguna
Facebook terbanyak. Pengguna Facebook terbanyak peringkat satu ialah dipegang
oleh Negara India dengan total 369 juta pengguna dan kedua oleh Negara

Amerika Serikat dengan total 186,4 juta pengguna (Rosyadi, Imran. 2023).

Tabel 1.1 Data urutan jumlah pengguna Facebook di dunia

No. Nama Negara Jumlah Pengguna Facebook
1. India 369,9 Juta
2. Amerika Serikat 186,4 Juta
3. Indonesia 135,1 Juta
4. Brazil 114,2 Juta
5. Meksiko 93,3 Juta
6. Filipina 91,9 Juta
7. Vietnam 75,6 Juta
8. Bangladesh 54,2 Juta
9. Thailand 51,6 Juta
10. Mesir 47 Juta

Data olahan oleh peneliti

Sumber : Internet di akses pada tanggal 25/10/2023




Meningkatnya pengguna Facebook maka akan mempermudah untuk
peluang bisnis penjualan produk di media sosial yang semakin besar. Facebook
aplikasi yang lebih kompleks digunakan oleh berbagai kalangan usia. Baik dari
remaja hingga orang dewasa sekalipun dan tak jarang para orang tua juga
mengakses Facebook. Menurut data statistik tahun 2023 berdasarkan golongan
usia, pengguna Facebook terbanyak jatuh pada golongan usia 18-44 tahun wanita

dan pria (Rosyadi, Imran. 2023).

Tabel 1.2 Persentase usia pengguna Facebook di Indonesia

No. Usia Gender Persentase
1. | 13-17 tahun Laki-laki 2,8%
Perempuan 2,1%
2. | 18-24 tahun Laki-laki 13,3%
Perempuan 9,3%
3. | 25-34 tahun Laki-laki 17,5%
Perempuan 12%
4. | 35-44 tahun Laki-laki 10,8%
Perempuan 8,1%
5. | 45-54 tahun Laki-laki 6%
Perempuan 5,3%
6. | 55-64 tahun Laki-laki 3,5%
Perempuan 3,6%
7. | 65tahun keatas | Laki-laki 2,6%
Perempuan 2,9%

Data olahan oleh peneliti

Sumber : Internet di akses pada tanggal 25/10/2023

Dilihat dari data pengguna Facebook bahwa akun @SS Thrift Palembang
memiliki pengikut sebanyak 34.000 ribu followersdan like akun sebanyak 8.400.
jika dilihat pada live streaming yang di bagikan oleh @SS Thrift Palembang

bahwa setiap kali live mereka bisa menarik penonton dengan komentar sebanyak



1000-3000 komentar. Peneliti ingin mengetahui bagaimana komunikasi persuasif
yang di lakukan oleh @SS Thrift Palembang tersebut dalam menarik minat beli
customer saat melakukan penjualan melalui fitur live streaming Facebook. Data
statistik menunjukkan bahwa Indonesia menempati peringkat ke tiga di dunia
sebagai negara dengan penduduk yang menggunakan Facebook terbanyak.
Fenomena ini akan memberikan peluang untuk mencari customer sebanyak-
banyaknya di Facebook. Apalagi Facebook sudah dilengkapi dengan fitur live
streaming sehingga, mempermudah interaksi antara komunikator dan customer

untuk mempromosikan produk.

@SS Thrift Palembang memiliki dua komunikator pembawa acara pada saat
live streaming penjualan produk sepatu mereka. Jam kerja dalam satu hari dibagi
dengan dua waktu yang berbeda. Pada saat siang hari komunikator yang bertugas
bernama Chairunnisa Inda Arsika. Lahir di Palembang, tanggal 15 September
1999 yang sekarang menginjak usia 24 tahun. Gadis ini berasal dari Palembang.
Bergabung menjadi komunikator live streaming @SS Thrift Palembang sudah
selama tujuh bulan. Biasa di panggil dengan sebutan Inda yang mana pendidikan
terakhir ialah S1 lImu Kelautan. Menurutnya ia sangat suka dengan pekerjaan ini
sehingga inilah yang membuat keberhasilannya dalam membawakan live
streaming yang mengundang cukup banyak perhatian. Inda juga menyampaikan
bahwa beradaptasi menjadi komunikator live streaming dalam kurun waktu 3-4

bulan lamanya dan berhasil mengasah kemampuan berkomunikasinya.

Komunikator kedua bernama Mia Febrianti, berasal dari Palembang, lahir

pada tanggal 14 Februari 2000. Pada saat ini menginjak usia 23 tahun. Mia



menjadi komunikator live streaming pada malam hari setelah jam kerja Inda.
Pendidikan terakhir ialah S1 Komunikasi Penyiaran Islam ini yang membuat
komunikasi yang dijalankan sangat baik sehingga banyak menyita perhatian
penonton. Kemampuan berkomunikasi sudah ia miliki semasa menduduki bangku
kuliah karena memang belajar pada bidang komunikasi. Pekerjaan ini sangat
disukainya sehingga hanya perlu beradaptasi hanya dalam jangka waktu 3 bulan
dan sudah menjadi bagian dari @SS Thrift Palembang selama 1 tahun 2 bulan. la
juga menyatakan “Rasa ketertarikan diri untuk mengembangkan diri di dunia
broadcasting, sehingga menjadikan pekerjaan ini sebagai langkah awal untuk
belajar dan mengasah kemampuan public speaking. Selain itu hal ini juga
didukung dengan latar belakang pendidikan yang linear dalam kata lain
memutuskan untuk bergabung di @SS Thrift Palembang adalah bentuk proses
pengaplikasian ilmu yang dipelajari dibangku kuliah™.

Penelitian terdahulu (Agistiani, Risma. 2023) menunjukkan bahwa trend
live streaming di media sosial tiktok telah menjadi kegiatan yang paling di cari-
cari di kalangan masyarakat apalagi di kalangan anak muda. Bahwa melalui media
sosial TikTok memerlukan strategi dan praktik yang baik untuk memberikan
peluang pendapatan yang lebih maksimal dalam menarik minat pelanggannya.
Mereka bisa mengelola waktunya sendiri untuk berjualan di media sosial melalui
fitur live streaming. Pada penelitian (Asyraf, Jovan Abdul. 2022) vyang
menggunakan tren live streaming dalam menarik minat customer pada aplikasi
Shopee. Hasil dari penelitian ialah seseorang komunikator harus memiliki seni
berkomunikasi yang khusus sehingga dapat memberikan efek persuasif kepada
customernya. Penelitian juga menggunakan fitur live streaming yang ada di
aplikasi Shopee untuk menawarkan produknya secara langsung. Kemudian

penelitian (Apriliana, Reka. 2022) menunjukkan bahwa hasil penelitian strategi

komunikasi yang digunakan oleh para penjual dilakukan secara jujur saat



melakukan penjualan. Mereka juga memposisikan sama antara owner dan
customer sehingga timbul rasa nyaman dalam berinteraksi supaya pembeli bisa
menjadi pelanggan mereka. Perbedaannya terdapat pada objek penelitian,
penelitian terdahulu ada yang membahas media sosial TikTok dan Shopee. Ada
juga yang membahas pada media sosial Facebook. Akan tetapi populasi, tempat

penelitian, dan masa yang diteliti berbeda dengan penelitian sekarang.

Peneliti menggunakan teori komunikasi persuasif menurut Onong Uchjana
Effendy (2008). Komunikasi persuasif diartikan sebagai sebuah tindakan dan
upaya atau perilaku dari individu. Faktanya komunikasi persuasif sangat
membantu untuk menolong para online shop dalam menghadapi persaingan yang
ketat. Persaingan ketat antara online shop harus dihadapi dengan cara yang
berbeda dengan biasanya. Saat ini sudah ada beberapa cara dalam menghadapi
pesaing dengan menggunakan platform digital yang mana teknik komunikasi
digunakan seperti dalam hal promosikan suatu produk. Komunikasi persuasif
yang bisa menarik peminat suatu produk pada online shop. Menurut Burgon &
Huffner (2002) bahwa tujuan dari komunikasi persuasif ialah mempengaruhi
pendapat dan penelitian individu supaya bisa sama dengan apa yang diharapkan
oleh komunikator. Komunikasi yang diterapkan mengandung makna bahwa
komunikator memberikan sebuah bujukan dan ajakan tanpa adanya sebuah
paksaan. Persuasif teknik komunikasi yang bisa dipergunakan, dimanfaatkan dan
memperngaruhi data dan fakta, sosiologi, psikologi dari orang yang sedang
dipengaruhi (Mirawati, 2021).

Pada penelitian ini permasalahannya timbul akibat persaingan ketat di
dunia bisnis thrift online shop di Kota Palembang sehingga peneliti ingin
mengetahui bagaimana teknik komunikasi yang digunakan dalam mempersuasif
para khalayak supaya bisa memilih dan membeli produk thrift shop yang sedang
disiarkan melalui fitur live streaming di Facebook. Peneliti menggunakan Teori
Komunikasi Persuasif dari Effendy, Ada lima teknik yang dapat di lakukan dalam
proses komunikasi persuasif, yaitu : teknik asosiasi, teknik integrasi, teknik tataan
(icing), teknik ganjaran (pay off), dan teknik pengalih perhatian (red-herring).

Komunikasi persuasif ialah sebagai sebuah proses penyampaian pesan kepada



lawan bicara (komunikan) yang memiliki tujuan untuk mengubah, persepsi,
pandangan, tingkah laku, dan pendapat. Komunikasi persuasif merupakan sisi
baik yang relevan dengan penelitian ini karena peneliti ingin melihat bagaimana
keberhasilan komunikator dalam mempersuasif para penontonnya untuk tertarik
pada produk yang sedang di promosikan melalui live streaming. Pada penelitian
ini penelti akan menggunakan metode deskriptif kualitatif supaya bisa
menjabarkan permasalahan secara detail dengan argument yang disusun rapih.
Dengan data yang di peroleh dari penelitian terdahulu dan wawancara mendalam
kepada informan yang dituju. Oleh karena itu peneliti memiliki judul penelitian
“Komunikasi Persuasif dalam Menarik Minat Beli Customer Melalui Live
Streaming Facebook @SS Thrift Palembang”.

1.2 Rumusan Masalah
Peneliti mendapatkan rumusan masalah dari latar belakang di atas yaitu :
“Bagaimana komunikasi persuasif yang dilakukan oleh @SS Thrift Palembang

saat menarik minat beli customer melalui live streaming Facebook?”.

1.3 Tujuan Penelitian
Peneliti ingin mengetahui bagaimana komunikasi persuasif yang
digunakan oleh Online Shop @SS Thrift Palembang saat melakukan live

streaming di Facebook dalam menarik minat beli para customer.

1.4 Manfaat Penelitian
Jika ingin melihat dari tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini

maka dapat disimpulkan terkait manfaat penelitian. Adapun manfaat penelitian

bisa di lihat dari dua aspek, yaitu sebagai berikut :

1.4.1 Manfaat Praktis
1. Secara praktis, peneliti berharap bahwa penelitian ini bisa di

jadikan sebagai gambaran dalam mengembangkan teknik
komunikasi persuasif pada akun @SS Thrift Palembang dalam
mempersuasif para customernya.

2. Serta memberikan masukan yang positif bagi para pelaku online

shop media sosial Facebook.



1.4.2 Manfaat Teoritis
1. Secara teoritis, penelitian ini bisa di jadikan sebagai kontribusi

ilmiah, pemikiran, gagasan, ide baru, serta sarana tempat belajar
untuk memahami bidang ilmu komunikasi mengenai teknik
komunikasi persuasif.

2. Serta bisa memberikan referensi bagi penelitian selanjutnya dalam

bidang kajian ilmu komunikasi.

10
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