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-

.,

Model (Fishbein & Ajzen, 2010), Awalnya dlusu kafoleh F|shbem dan \zen pada tahu
1975, pendekatan ini diperluas oleh Ajzen (rmsalf, 1991) dalam planned behavior
theory ‘ o’ -

Teori perilaku terencana menekankan bahwa Sikap‘t‘idal‘akan memprediksi perilaku jika )
orang merasa tidak memiliki kendali atas tindakan tersebut. Ini pnambahkan gagasan
tentang kontrol perilaku.

Pada tahun 2010, Fishbein dan Ajzen mengifitegrasikan pekerjaan awal mereka@planned
behavior theory dan ide-ide baru tentang norma ke dalam Model Tindaka ralasan,
mengklarifikasi, meningkatkan, dan memperluas model untuk memperhitungkan proses
baru.

Seja eh Perkembangan Model .
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Penjelasan Reasoned Actione M adel

.

The Reasoned Action Model menawarkan panjela.sah‘paling\istematis "'
mengenai bagaimana keyakinan mempengaru?‘perilaku. ’ ¥ «
Model ini menawarkan peta jalan perjal@anan®yamg harus gitalui pikiran | i
di kepala seseorang sebelum dapat memengaruhi tindakan yang dia

lakukan.

Dengan memahami model ini, akan menghasilkan serangkaian st*gi
khusus yang harus diterapkan oleh para persuader untuk menyusun

komunikasi tentang topik apa pun yang dapat Anda bayangkan.
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Penjélasan Reasoned Actione M odel

.,

. » -
Istilah tindakan beralasan menyiratkan bahwa orang &ionaldda sengaja &lam cara mereke“
memutuskan apakah akan melakukan perilakl tertentu.
. ' " ' «

i

keputusan mereka dengan penuh perhatian. Sebaliknya, mereka berpendap@t bahwa begitu orang

Fishbein dan Ajzen (2010) dengan cepat meRngakulibahwa orang tzk selalu memikirkan
erdasarkan keyakinan

membentuk seperangkat keyakinan, mereka melanjutkan untuk bertindak
ini dengan cara yang dapat diprediksi dan konsisten:

Keyakinan mereka memberikan dasar kognitif yang darinya sikap, niat, dan perila ngikuti.
Keyakinan, ditekankan oleh pakar Marco Yzer (2013), tidak selalu rasional. Namun,“memiliki
pengaruh yang kuat
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asan Reasoned Actione M adel

5

Penie

. D)

. -
Ada lima komponen teori: . s {
sikap terhadap perilaku, penilaian |nd|V|du t‘vwa melakukan #fdakarfitu baik Q
atau buruk; _ (
<
norma yang dirasakan, tekanman sosial yang dirasakam®untik melakukan

tindakan:

kontrol perilaku yang dirasakan, sejauh mana individu percaya bah\‘nereka
mampu melakukan perilaku tertentu;,

niat perilaku, maksud atau rencana untuk melakukan perilaku tertentu,

perilaku itu sendiri, tindakan dalam situasi tertentu
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Bl Figure 5.5 The Reasoned Action Model
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ELA%ORATI ON LIKELIHOOD MQODEL |
8
R
. . -
ELM menyediakan kerangka kerja 'iang Rompre?&nsif untuke
memahami efek dari sejumlah, faktor “stimber, #esalf, dan N

penerima pada persuasi. Ini juga téfahlmemb?ikan integrasi «
yang berguna dari banyak data empiris. 4

ELM menghasilkan lebih bahyak penelitian interd@liner
tentang komunikasi persuasif dan telah diterapkan™ pada
lebih banyak konteks komunikasi.
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PENJELASAN ELABORATION
LIKE{JH OOD MODEL . .

. 3
: : *

ELM menetapkan bahwa ada dua cara berbedaforang n\wemprose‘komunikasi. Inig

disebut rute, yang menunjukkan bahwa#dua jfn raya yang besbeda melintasi -
pikiran, membawa pikiran dan reaksi ke pesaniistilah rute adalah metafora: Kita, s

}
tidak tahu pasti bahwa rute-rute ini ada A L
:

lmuwan sosial menggunakan istilah sepertii‘rute pemrosesan™ (atau sikap) untuk
menggambarkan fenomena kognitif dan perilaku yang kompleks. Mengenai sikap,
istilah "jalur pemrosesan" sangat masuk™ akal dan didukung oleh ba bukti
empiris. ELM mengacu pada dua rute menuju persuasi sebagai rute pusat dan

periferal, atau proses pusat dan periferal.
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PENJELASAN ELABORATION
LIKE{JH OOD MODEL .

. 3
: : *

Rute sentral ditandai dengan elaborasi k&ﬂtlf‘ y\ang cuku‘ Besar, Ketikal

-

orang memproses informasi secarat terplsat, »mereka dvgan Dati-hati -
mengevaluasi argumen pesan, merendngkan implikasi darigide kemunikator, .

dan menghubungkan informasi dengan per‘wget&uan, biagy’ dan nilai mereka ¢
sendiri. Ini adalah jalan orang yang berpikir menuju persuash

Rute periferal sama sekali berbeda, individu tidak memeriksa argumen yang
relevan dengan masalah, namun mereka memeriksa pesan dengan lt atau
fokus pada isyarat sederhana untuk membantu mereka memutuskan apakah

akan menerima posisi yang dianjurkan dalam pesan tersebut.
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'z PERSUASIVE TN —

: :
N COMMUNBCATION N /—pmnpﬂm AT TITUDE SHIFT

l Changedc antntude s relativedy
tTemporary, susceptible 1o
MOTIVATED TO PROCESS? cCounterpersuasion. anc unpredictive ’
(Personal invoivement \ of behawvior /
needc for cogntion, etc.)
N NO A
l YES YES
ABILITY TO PROCESS? 1S A PERIFPHHERAL
{(Distraction_, repetition_ NO PRROCESS OPERATING?
know ledge, etc) T Exxpertise of souwrce, B
sSource attractiveness, use
l YES of heuristics_ etc.)
WVWHAT IS THE NATURE OF NO
THE PROCESSING?
Argument gusality, initial amtituoade, etc) /,, b4 \
NORE NMORE RETAIN INITLAL_ AT ITITUDE
FAVORABL E UNFAVORABL E NO
THOUGHTS THOUGHTS Anrmuce does Not change
THAN BEFORE? THAN BEFORE? ¥ from previouos posation /
l YES YES
. w
IS THERE A CHANGE IN NO

COGNITIVE STRUCTURE"?
{Tnought rehearsal reflection time, etc.)

YES YES
(Favorable) Unfavorable)
h 4 h 4
/ CENTRAL CENTRAL \
POSITIVE NEGATIVE
AT ITITUDE AT TITUDE
CHANGE CHANGE

Changedc attitude is reiatively enduring,
resistant 1O counterpersuasion, and

\ predcictive of behavior /
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DISSONANCE COGNITIVE | «omunicasi
THEORY | rersuasir




DISSONANCE COGNITIVE THEORY

. . . -
Leon Festinger mengembangkan teori ini pada tdhun 1957, \ 'Y

Disonansi berarti perselisihan, ketldaksesua@n‘tau persel|5|har'Jad| disonansi 1
kognitif berarti ketidaksesuaian antara pikiran atau e‘emen me?al

Dua kognisi berada dalam hubungan disonan ketika kebalikaft dari® satu elemen

kognitif mengikuti dari yang lain.

Misalnya, gagasan bahwa "makan junk food tidak baik untuk jant‘Anda"
biasanya tidak sejalan dengan pemahaman bahwa "Saya suka junk food".

Kognisi “Pacar saya melecehkan saat dia marah” dan “Saya mencintainya dan
ingin selalu bersamanya” juga tidak sesuai.
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.,

Disonansi secara kRusus dan formal didefinisikan seb8gai "keadaan p@gatif, tidek menyenangkan yeng
terjadi setiap kali seseorang memegang dua kognisi yang fldak Konsisten seca psikologis" (Ar@hson,
1968, him. 6). i ’ v -

:

Perhatikan bahwa "tidak konsisten secara psikologis®, Dua‘ﬁemxiran Disa jadi Secara psikologis =
tetapi tidak secara logis — tidak konsisten.

b &

AS[%/ISI TEORI .

i

.
Kognisi "Saya suka makanan cepat saji" tidak secara logis tidak sejalan defgan Keyakinan bahwa

"makan makanan cepat saji tidak baik untuk jantung Anda".

Mengetahui bahwa pola makan junk-food meningkatkan risiko penyakit jantung tida rarti tidak
masuk akal untuk makan burger, kentang goreng, dan nugget. Namun, kedua kognisi tersebut
menimbulkan disonansi karena, secara psikologis, tidak masuk akal — setidaknya bagi kebanyakan
orang — untuk terlibat dalam perilaku yang meningkatkan risiko penyakit.
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PENJELASAN TEORI

Disonansi adalah teori yang kompleks dengan banyak hipotesis. Itu telah disempurnakan berkali-kali selama bertahun-tahun.
Komponen intinya tetap sebagai berikut:

Disonansi secarqg:;logis tidak nyaman, dan secara fisiologis, bahkan sggara neurclogis,‘nembgngkitkan (van Veen et al,
2009; lihat juga on-Jones et al, 2011). Ketidaknyamanan yang timbul dari disonansi mendoronﬁd"vidu untuk
mengambil langkah-langkah untuk menguranginya. . ‘ . \ ‘Q
Disonansi terjadi ketika seorang individu: (a) memiliki dua pemikiran@@ng jelas tidak selaras, (o) membuat keputﬁsan yang
mengesampingkan alternatif yang diinginkan, (c) mengeluarkan upiuntuk berpartisipasi dilam apa¥ang ternyata®
menjadi aktivitas yang kurang dari ideal, atau (d) secara umum tide‘lg‘dapat menemukan pembenaran psikologis yang *

memadai untuk sikap atau perilaku yang diadopsi. A

Disonansi digerakkan begitu seorang individu melakukan suatu perilaku, mendorong orafig tersebut untuk merasionalisasi

-

pilihan perilaku,
Besarnya disonansi bergantung pada sejumlah faktor, termasuk jumlah elemen disonan dan penting 1asalah.

Orang-orang termotivasi untuk mengambil langkah-langkah untuk mengurangi disonansi, termasuk mengubah sikap mereka
dalam menanggapi pesan yang persuasif.

Agar gairah disonansi mengarah pada perubahan sikap, individu harus secara bebas memutuskan untuk‘melakukan perilaku
yang dianjurkan.,
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Cara Mengurangi Disonansl

Merubah Si » y B
N\enambaﬁopgnisi Konsonan ! . y* .\ ' , .
Mengurangi Alternatif yang tidak d'ipillh ‘ » = .
Mengubah pentingnya elemen kognitif= ** & ( .
Menekankan Pikiran '

Mengubah perilaku ‘
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INNOCULTAION THEOR KOMUNIKASI PERSUASIF




INN;)CULATION THEORY .

. »
Teori inokulasi pada dasarnya menetapkan bahwa'penoakan terhada\ persuasi dapa »
dipicu dengan” mengekspos individu pada sejumlal@kecil argumen ya émenentang ide
tertentu, ditambah dengan kritik yang sesuai hadap argumen rsebut® Intinya, ‘
inokulasi bekerja dengan memperkenalkan “ancamana ternadap sistem Kkepercayaan
seseorang dan kemudian menyediakan cara bagl indiVidu untuk[vengatay ancaman

tersebut (yaitu, dengan menyangkal pesan kontra sikap).

secara preemptif menyangkal satu atau lebih argumen tandingan yang SPotensial,
inokulasi  menyebarkan selimut perlindungan yang luas baik terhadap™Sargumen
tandingan khusus yang diangkat dalam preemption sanggahan dan terhadap argumen
tandingan yang tidak diajukan” (1997, hlm. 137-138 ).

Seperti yang dicatat olen Michael Pfau, ”Dengan memotivasi penerima, dan iemudian
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TEMUANTEORI  _ ‘

Sejumlah kéSimpulan praktis telah muncu darlopene \|an s »
Mereka termasuk yang berikut: « _ ‘ -

-
1. Inokulasi bisa menjadi senjata yang bergkma dal politik dan
hukum ?ﬁ

2 Dalam dunia yang dipenuhi dengan persuader yang tid?etis,
inokulasi menawarkan teknik untuk membantu orang melawan
upaya pengaruh yang tidak diinginkan.
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ACCESSIBILITY THEOR KOMUNIKASI PERSUASIF




ASUMSI TEORI .

- 3 3
Menurut model ya®@ berfokus pada aksesibilitas Fazio (lipgt Bab 4), S||<ap gnda terhadap SsesHat¥l hal
dapat diakses, atau dapat diaktitkan dengan cepat dari memori# . \ ‘*

Sikap Anda dapat memprediksi perilaku pembelian Anda. Sekaraflg, jika kita:mau, kita'isa meRgukur .
keyakinan perilaku, keyakinan normatif, persepsi kontrol perilakLtJ,. dan‘variabel la?ari Model Tindakan .

Beralasan. :

Gagasan inti dari teori aksesibilitas adalah bahwa sikap akan memprediksi perilaku jika mereka dapat
diaktifkan dari memori pada saat pengambilan keputusai. Jika seseorang berhubungan dengafsSikapnya,
dia akan bertindak berdasarkan sikapnya. Jika tidak, dia akan terpengaruh oleh aspek-aspek Penting dari

situasi tersebut.
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' > » parcaptions of the } > of the
BEHMSON PerCapEson attitude object event

/ :
Definition /
Norms —> of the

situation

. &

» Behavior
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