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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui korelasi antara komunikasi persuasif kepala desa dengan
sikap pedagang kaki lima (PKL) terhadap ketertiban lingkungan. Penelitian ini menggunakan metode
penelitian korelasional. Populasi dalam penelitian ini ialah PKL yang menempati lokasi sepanjang Jalan
Kaliurang Km 14 (Tegalmanding) sampai Jl. Kaliurang Km 17 (Kledokan) sebanyak 40 orang. Pengam-
bilan sampel dilakukan secara simple random sampling. Besarnya ukuran sampel ditentukan mengikuti
tabel penentuan jumlah sampel yang dikembangkan oleh Isaac dan Michael untuk tingkat kesalahan 5%,
yaitu 36 orang. Analisis data yang digunakan ialah korelasi Product Moment dari Karl Pearson dan teknik
analisis korelasi ganda. Hasil penelitian ini ialah: 1) Terdapat hubungan yang positif dan signifikan an-
tara karakteristik kepala desa sebagai komunikator dalam proses komunikasi persuasif dengan sikap PKL
terhadap ketertiban lingkungan; 2) Terdapat korelasi antara daya tarik pesan komunikasi persuasif yang
disampaikan komunikator dengan sikap PKL terhadap ketertiban lingkungan.

Kata kunci:komunikasi persuasif, sikap, ketertiban lingkungan

Abstract

This research aims to know the correlation between the village head persuasive communication and the
attitudes of the street vendors (PKL) on the order of the environment. This research utilizes a correlational re-
search method. The population includes 40 PKLs who occupy locations from Kaliurang Road of Km 14 (Tegal-
manding) to Km 17 (Kledokan). The sample was taken by using simple random sampling technique. The size
of the sample is determined based on the number of sample tables determined by Isaac and Michael for 5%
error rate, that is 36 people. The data analysis used in this research is the correlation Product Moment of Karl
Pearson and multiple correlations. The results are: 1) There is a positive and significant correlation between
the characteristics of the village head as communicator in the process of persuasive communication and the
attitudes of PKL regarding the order of the environment; 2) There is a correlation between the attractiveness
of persuasive communication messages delivered by communicator and PKL attitude towards the order of the
environment.

Keywords: persuasive communication, attitude, the order of the environment
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PENDAHULUAN

Fenomena bertambahnya Pedagang Kaki
Lima (PKL) telah menjadibagian gejalaumum
dari hidup keseharian di kota-kota besar di
Indonesia. Hampir di setiap sudut kota, teru-
tama di tempat-tempat strategis, masyara-
kat dapat menyaksikan keberadaan mereka
dalam berbagai aktivitas usaha perdagan-
gan barang maupun jasa. Keberadaan PKL
di satu sisi mengundang rasa iba. Mereka
berusaha dengan modal yang sangat terba-
tas, rentan terhadap penertiban, dan harus
berhadapan dengan persaingan bebas mela-
wan pengusaha bermodal kuat. Namun di sisi
lain, keberadaan PKL menimbulkan berbagai
gangguan, misalnya gangguan ketertiban dan
kenyamanan lingkungan perkotaan.

Secara sederhana, PKL dapat didefinisi-
kan sebagai pedagang yang menggelar da-
gangannya di tempat yang bukan semestinya,
mereka berpindah-pindah sesuai dengan
asumsi mendapat tempat usaha yang strat-
egis untuk meraih target pasar. Berdasarkan
observasi nampak bahwa jumlah PKL di Kota
Yogyakarta dari waktu ke waktu cenderung
meningkat. Apabila pada mulanya PKL be-
rasal dari penduduk lokal yang tidak memi-
liki alternatif pekerjaan dan tempat usaha,
namun sekarang banyak di antara para PKL
berasal dari luar daerah dengan variasi latar
belakang sosial ekonominya. Apabila dahulu
motivasi menjadi PKL adalah semata-mata
mencari nafkah untuk mempertahankan hid-
up, namun sekarang banyak yang melakukan
dengan strategi bisnis yang relatif terncana.
Dengan kata lain, masalah PKL telah menjadi
suatu masalah sosial ekonomi yang cukup ru-
mit.

Secara umum ada dua faktor yang mem-
pengaruhi seseorang memilih menekuni
usaha sebagai PKL, yakni faktor yang bersifat
mikro dan makro. Faktor yang bersifat mikro,
bersumber dari lingkungan keluarga yaitu
kondisi ekonomi keluarga. Secara makro, ad-
anya PKL terkait erat dengan kondisi sosial
ekonomi structural serta kebijakan pemer-
intah yang belum dapat melindungi hak-hak
warga Negara untuk mendapatkan pekerjaan
secara layak.

51

Masalah sosial ekonomi yang diakibat-
kan oleh keberadaan PKL juga semakin kom-
pleks, bukan saja mengancam masa depan
mereka beserta keluarga, namun sangat po-
tensial untuk mengganggu ketenteraman
dan ketertiban umum. Sebagai upaya untuk
mengembalikan sikap dan perilaku PKL ses-
uai dengan peraturan yang berlaku, serta
untuk mengantisipasi dampak negatif yang
disebabkan oleh keberadaan PKL, maka pada
tahun 2014 Pemerintah Desa Umbulmartani
Kecamatan Ngemplak Kabupaten Sleman
telah melaksanakan uji coba pembinaan si-
kap PKL dengan melaksanakan komunikasi
persuasif.

Kepala desa sebagai pelaksana utama
pembinaan PKL serta sebagai komunikator
dalam proses komunikasi persuasif, perlu
memiliki karakteristik yang baik serta mam-
pu menyampaikan pesan. Effendy (1996:
20-21) mengatakan bahwa fungsi komunika-
tor ialah sebagai pihak yang bertindak aktif
mempengaruhi komunikan. Komunikator
perlu memiliki karakteristik yang baik di
mata komunikan, serta mampu menyampai-
kan informasi secara tepat. Komunikan yang
dijadikan sasaran akan mengkaji siapa komu-
nikator yang menyampaikan informasi itu.
Jika terjadi karakteristik komunikator tidak
dapat diterima oleh komunikan, betapapun
tingginya teknik komunikasi yang dilakukan,
hasilnya tidak akan sesuai dengan yang di-
harapkan. Begitupula jika terjadi pesan yang
disampaikan itu tidak sesuai dengan keadaan
komunikan, maka efektivitas komunikasi
juga pantas diragukan.

Komunikator yang dimaksud dalam
penelitian ini ialah Kepala Desa Umbulmar-
tani Kecamatan Ngemplak Kabupaten Sle-
man. Kapasitas kepala desa adalah sebagai
orang yang menyampaikan pesan-pesan
pembinaan yang bertujuan untuk mempen-
garuhi perubahan sikap PKL di wilayahnya
demi ketertiban sosial di masyarakat. Untuk
dapat mempengaruhi sikap PKL, kepala desa
memiliki jabaran tugas meliputi: (a) melaku-
kan kunjungan lapangan; (b) berkomunikasi
secara teratur dan berkesinambungan; (c)
menyampaikan informasi dan pesan pembi-
naan yang mendasarkan pada aturan yang



berlaku; (d) menawarkan rekomendasi atau
solusi; dan (e) mengevaluasi hasil komuni-
kasi yang telah dilakukan.

Kegiatan pengaruh-mempengaruhi oleh
seseorang terhadap orang atau sekelompok
orang lain, adalah merupakan kegiatan per-
suasif atau membujuk. Hal ini ditegaskan
oleh Bovee dan Thill (2007: 8)bahwa keg-
iatan komunikasi persuasive dapat dipan-
dang sebagai segala upaya untuk membujuk
orang, kelompok orang, atau masyarakat.
Membujuk orang lain sebaiknya disertai den-
gan menawarkan rekomendasi. Komunikator
menunjukkan secara tepat bagaimana mere-
ka (komunikan) akan mendapatkan manfaat.

Sesuai dengan judul penelitian, diasumsi-
kan bahwa cakupan penelitian ini melibatkan
dua konsep utama, yaitu komunikasi persua-
sive dan sikap PKL. Terbentuknya sikap PKL
berfokus pada sikap PKL baik dalam kehidu-
pan individu maupun sosial, terutama setelah
memperoleh terpaan pesan komunikasi per-
suasive dari kepala desa. Dalam penelitian ini
teori psikologi kognitif dipergunakan sebagai
teori utama (grand theory), teori Stimulus-
Organisme-Respon sebagai middle range the-
ory, dan teori instrumental persuasif sebagai
teori terapan (applied theory).

Rakhmat (1993: 26) menjelaskan bahwa
paradigm psikologi kognitif ialah paradigma
baru konsepsi tentang manusia. Manusia ti-
dak lagi dipandang sebagai makhluk yang
bereaksi secara pasif pada lingkungan, tetapi
sebagai makhluk yang selalu berusaha me-
mahami lingkungannya.

Pada hakikatnya teori psikologi kog-
nitif menitik beratkan pada upaya untuk
menjelaskan bahwa sikap dan perilaku ma-
nusia merupakan hasil pemikiran terhadap
fenomena yang dihadapi dan stimuli yang
diterimanya. Teori ini meragukan bahwa
penginderaan manusia, melalui pengalaman
langsung, sanggup memberikan kebenaran.
Diragukan pula bahwa pengetahuan manusia
sepenuhnya dibentuk oleh lingkungan. Para
tokoh teori ini menyimpulkan bahwa piki-
ranlah (mind) yang menjadi alat utama pen-
getahuan, bukan alat indera semata. Pikiran
menafsirkan pengalaman inderawi secara
aktif: mencipta, mengorganisasikan, menaf-
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sirkan, mendistorsi, dan mencari makna.
Zamroni (1992: 62) menjelaskan mahzab
psikologi kognitif telah menyadarkan ma-
nusia, bahwa sikap dan perilaku seseorang
tergantung pada caranya menafsirkan situasi
sosial.

Salah satu teori yang menjelaskan pe-
rubahan sikap adalah teori Stimulus-Organ-
isme-Respon (teori S-O-R). Effendy (1993:
254) menjelaskan teori ini semula berasal
dari psikologi, tetapi dalam perkembangan-
nya menjadi bagian penting teori komu-
nikasi. Hal ini disebabkan, objek material
psikologi dan ilmu komunikasi adalah sama,
yaitu manusia meliputi komponen sikap, opi-
ni, perilaku, kognisi, afeksi, dan konasi.

Pada hakikatnya teori S-O-R menjelaskan
pengaruh symbol-simbol (stimulus) terha-
dap sikap (respon). Pendekatan teori ini me-
mandang bahwa sikap dan perilaku manusia
adalah respon sebagai perwujudan tangga-
pan terhadap stimulus yang diterima. Selain
dipengaruhi oleh stimulus, sikap juga dipen-
garuhi oleh aspek-aspek perhatian, penger-
tian, dan penerimaan. Menurut logika teori
ini, penerima stimulus adalah manusia yang
memiliki perhatian, pengertian dan peneri-
maan. Apabila individu member perhatian,
maka pengaruh stimulus akan menjadi lebih
kuat. Padahal, terjadinya perhatian, penger-
tian, dan penerimaan sangat dipengaruhi
oleh kualitas stimulus. Sehubungan dengan
hal ini, Mar’at (1984: 28) menegaskan bahwa
timbulnya respon tergantung pada: (a) Bobot
stimulus yang dikomunikasikan; (b) Sumber
yang dapat dipercaya; dan (c) Cara penyajian
yang digunakan dalam komunikasi.

Berdasarkan teori S-O-R ini maka sikap
PKL sangat dipengaruhi oleh komunikasi
persuasif yang dilakukan kepala desa. Asum-
si ini sejalan dengan konsep bahwa sikap dan
tingkah laku sosial relevan dengan stimuli
yang diterimanya. Teori yang menerangkan
komunikasi persuasif, dikemukakan oleh
Hovland, Janis, dan Kelly dalam model komu-
nikasi persuasi yang disebut sebagai instru-
mental model of persuation, yang terdiri dari
stimulus (karakteristik situasi komunikasi)
dan respon (efek komunikasi).

Teori instrumental persuasif mengand-
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ung karakteristik situasi komunikasi yang
mencakup: (1) faktor sumber (keahlian, ke-
terpercayaan, daya tarik); (2) faktor pesan;
dan (3) factor audience (kemudahan dibujuk,
kondisi awal, intelegensi, penghargaan). Per-
suasi merupakan salah satu metode komuni-
kasi sosial, sehingga menyebabkan seseorang
bersedia melakukan sesuatu dengan senang
hati, dengan suka rela, dan tanpa merasa
dipaksa oleh siapapun. Effendy (1986:27)
mengemukakan, persuasi bertujuan untuk
mengubah sikap, pendapat, atau perilaku,
yang dilakukan secara halus, luwes, dan men-
gandung sifat-sifat manusiawi.

Hovland, Janis, dan Kelly (lewat Tan,
1981: 105-106) menjelaskan karakteristik
komunikator ialah keadaan komunikator
yang ditentukan oleh tingkat kredibilitas
yang mencakup keahlian (expertise), keter-
percayaan (thrustworthiness), dan kesukaan
atau daya tarik (likability) di hadapan pe-
nerima pesan. Pesan yang disampaikan oleh
komunikator yang tingkat karakteristiknya
baik, akan lebih banyak member pengaruh
kepada perubahan sikap penerima pesan
dari pada jika disampaikan oleh komunika-
tor yang tingkat karakteristiknya tidak baik.

Komunikator yang dimaksudkan dalam
penelitian ini adalah kepala desa sebagai
orang yang melakukan komunikasi persuasif
untuk menyampaikan pesan-pesan pembi-
naan yang mengarah kepada perbaikan sikap
PKL terhadap program ketertiban lingkun-
gan.Selain persyaratan Kkarakteristik yang
meliputi kredibilitas dan daya tarik di mata
komunikan tersebut, Garna (1991: 26) men-
gatakan bahwa efektivitas komunikasi juga
dipengaruhi oleh pengetahuan komunikator
tentang system sosial tempat komunikasi
berlangsung. Sistem sosial ialah suatu per-
angkat peran sosial yang berinteraksi dalam
kelompok sosial yang memiliki norma, nilai,
dan tujuan tertentu.

METODE

Penelitian ini menggunakan metode
penelitian korelasional, dimaksudkan untuk
mengetahui ada tidaknya korelasi antara
suatu variabel bebas dengan variabel terikat.
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Variabel bebas terdiri dari karakteristik ke-
pala desa sebagai komunikator dalam pros-
es komunikasi persuasif (X,) dan daya tarik
pesan komunikasi persuasif yang disampai-
kan komunikator (X,), sedangkan variabel
terikat adalah Sikap PKL terhadap ketertiban
lingkungan (Y).

Populasi dalam penelitian ini ialah PKL
yang menempati lokasi sepanjang Jalan Ka-
liurang Km 14 (Tegalmanding) sampai ]L
Kaliurang Km 17 (Kledokan) sebanyak 40
orang. Pengambilan sampel pada penelitian
ini dilakukan secara simple random sampling.
Besarnya ukuran sampel ditentukan mengi-
kuti tabel penentuan jumlah sampel yang
dikembangkan oleh Isaac dan Michael untuk
tingkat kesalahan 5%, yaitu 36 orang. Peng-
umpulan data dilakukan dengan angket dan
wawancara.

Analisis data yang digunakan dalam
penelitian ini ialah analisis korelasi Product
Moment dari Karl Pearson yang digunakan
untuk mencari koefisien korelasi: (a) X, den-
gan Y dan (b) X, dengan Y.Sedangkan untuk
mengetahui kuatnya korelasi antara dua vari-
abel, yaitu X dan X, secara bersama-sama
dengan Y digunakan teknik analisis korelasi
ganda.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil

Hasil analisis koefisien korelasi Product
Moment (rxly) antara karakteristik kepala
desa sebagai komunikator dalam proses ko-
munikasi persuasif (X,) dengan Sikap PKL
terhadap ketertiban lingkungan (Y) sebesar
0,442. Kemudian koefisien korelasi tersebut
dikonsultasikan dengan r_,  pada taraf sig-
nifikansi 5% dengan N = 36 sebesar 0,329.
Oleh karena - 0,442 lebih besar dari
pada r...= 0329, maka mengindikasikan
hubungan yang positif dan signifikan antara
karakteristik kepala desa sebagai komunika-
tor dalam proses komunikasi persuasif den-
gan Sikap PKL terhadap ketertiban lingkun-
gan.

Hasil analisis koefisien korelasi Product
Moment (rxzy) antara daya tarik pesan ko-
munikasi persuasif yang disampaikan ko-
munikator (X,) dengan Sikap PKL terhadap



ketertiban lingkungan (Y) sebesar 0,468.
Kemudian koefisien korelasi tersebut dikon-
sultasikan dengan r,_,  pada taraf signifikansi
5% dengan N = 36 sebesar 0,329. Oleh kare-
nar, .= 0,468 lebih besar dari pada Toia
= 0,329, maka mengindikasikan hubungan
yang positif dan signifikan antara daya tarik
pesan komunikasi persuasif yang disampai-
kan komunikator dengan Sikap PKL terhadap
ketertiban lingkungan.

Hasil analisis korelasi ganda diperoleh
koefisien korelasi ganda (Ry(l-z)) sebesar
0,560. Untuk menguji keberartian koefisien
korelasi ganda digunakan uji F. Pengujian ini
dimaksudkan untuk mengetahui signifikansi
korelasi karakteristik kepala desa sebagai ko-
munikator dalam proses komunikasi persua-
sif (X,) dan daya tarik pesan komunikasi per-
suasif yang disampaikan komunikator (X,)
secara bersama-sama dengan Sikap PKL ter-
hadap ketertiban lingkungan (Y). Berdasar-
kan hasil uji dengan korelasi ganda diperoleh
nilai F sebesar 15,524. Jika dibandingkan
dengan nilai F_ sebesar 5,29 pada taraf sig-
nifikansi 5%, nilai F, >F _  sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat korelasi yang
positif dan signifikan karakteristik kepala
desa sebagai komunikator dalam proses ko-
munikasi persuasif dan daya tarik pesan ko-
munikasi persuasif yang disampaikan komu-
nikator secara bersama-sama dengan Sikap
PKL terhadap ketertiban lingkungan.

Pembahasan

Hasil uji korelasi ganda diperoleh nilai F
sebesar 15,524. Jika dibandingkan dengan
nilai F_, sebesar 5,29 pada taraf signifikansi
5%, nilai F, > F,_  sehingga dapat disim-
pulkan bahwa terdapat korelasi yang positif
dan signifikan karakteristik kepala desa se-
bagai komunikator dalam proses komunikasi
persuasif dan daya tarik pesan komunikasi
persuasif yang disampaikan komunikator
secara bersama-sama dengan Sikap PKL ter-
hadap ketertiban lingkungan. Hal ini membe-
rikan indikasi bahwa semakin tinggi kualitas
komunikasi persuasif kelapa desa akan dii-
kuti oleh samakin baiknya sikap PKL dalam
mendukung program penataan lingkungan
yang tertib.
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Untuk menelaah temuan penelitian ini,
digunakan teori instrumental persuasif dari
Hovland, Janis, dan Kelly. Komunikasi persua-
sif ialah suatu proses seorang komunikator
meneruskan dan mengirim stimulus yang di-
tujukan untuk suatu perubahan sikap orang
lain dan dilakukan dengan cara-cara mem-
bujuk. Perubahan sikap yang terjadi pada
seseorang tergantung pada kualitas stimu-
lus dalam berkomunikasi, dan karakteristik
situasi komunikasi. Perubahan sikap yang
dihasilkan oleh proses komunikasi persua-
sif sangat dipengaruhi oleh dua faktor, yakni
karakteristik komunikator dan daya tarik pe-
san yang disampaikan. Keberhasilan komuni-
kasi komunikasi persuasif dapat dilihat pada
dampak dari terpaan komunikasi tersebut
terhadap perubahan sikap komunikan. Apa-
bila setelah mendapat terpaan pesan, sikap
komunikan berubah mengikuti kehendak ko-
munikator, maka komunikasi dapat dikata-
kan berhasil. Dengan demikian kegiatan ko-
munikasi persuasif dapat dikatakan efektif,
apabila dapat menghasilkan perubahan si-
kap pada diri komunikan.

Dilihat dari hasil uji korelasi secara par-
sial, menunjukkan bahwa terdapat korelasi
antara karakteristik kepala desa sebagai ko-
munikator dalam proses komunikasi persua-
sif (X,) dengan Sikap PKL terhadap ketertiban
lingkungan (Y). Koefisien korelasi sebesar
0,442. Mengacu pada metode penafsiran
koefisien korelasi dari Guilford, koefisien
korelasi ini termasuk dalam kategori cukup
atau hubungan sedang. Hal ini mengindika-
sikan bahwa karakteristik kepala desa seb-
agai komunikator cukup mampu mendorong
kearah perubahan sikap PKL untuk mendu-
kung program pemerintah dalam penataan
ketertiban lingkungan.

Sikap positif masyarakat dalam pena-
taan ketertiban lingkungan mencakup cara
berfikir, perilaku, sikap, nilai yang tercermin
baik dalam ujud fisik maupun abstrak. Ter-
bentuknya sikap masyarakat sangat dipenga-
ruhi oleh kepemimpinan kepala desa dan to-
koh masyarakat lainnya. Roemintoyo (2013
: 115) mengemukakan untuk terbetuknya
sikap positif di masyarakat perlu diusahakan
kondisi yang mendukungnya, yaitu: kepe-
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mimpinan/keteladanan, dan bimbingan ter-
hadap setiap anggota masyarakat agar mam-
pu meningkatkan semangat kerja dan rasa
bangga terhadap norma sosial. Sementara
itu Rahman (2013: 30) berpendapat bahwa
masyarakat Indonesia telah memiliki mod-
al atau faham sosial (human capital) yang
mengandung nilai moral yang tinggi serta
berdasarkan kearifan lokal yang membumi
berupa sikap positif masyarakat terhadap
lingkungan hidup.

Korelasi antara karakteristik kepala desa
dengan sikap PKL ini ditentukan oleh adanya
faktor kredibilitas dan keterpercayaan kepala
desa di mata para PKL. Ditinjau dari perspe-
ktif teori instrumental persuasif, adanya ko-
relasi yang signifikan antara karakteristik ko-
munikator dengan sikap PKL, menunjjukkan
bahwa komunikator mempunyai pengaruh
terhadap komunikan. Berdasarkan temuan
penelitian ini, dapat dikatakan bahwa kepala
desa sebagai komunikator merupakan unsur
penting dalam mencapai keberhasilan dari
upaya pembinaan PKL. Semakin baik kara-
kteristik komunikator semakin baik pula
sikap komunikan. Fenomena ini semakin
dapat dimengerti, apabila pembahasan di-
kaitkan pula dengan pendapat Krech (1972:
231) bahwa efektivitas komunikasi sangat
tergantung kepada bagaimana komunikator
dapat diterima oleh komunikan. Agar komu-
nikator dapat efektif melaksanakan tugasnya,
perlu didukung tiga faktor, yakni kredibilitas,
daya tarik, dan kekuasaan (power). Hasil
penelitian Permanasari (2014: 1) menjelas-
kan keefektifan komunikasi persuasif yang
dilakukan secara interpersonal dilihat dari
perspektif teori penetrasi sosial sebagai
berikut, “Dalammenjalinhubungankeduan-
yapastimelakukan proses komunikasi inter-
personal yang secaraotomatisdalamsuatu
proses pastiterdapatsuatukemajuanhubun-
gandari yang tidakintimmenujukehubungan
yang intim. Kemajuanhubungansampai-
menujukeintiman di sinidapatdilihatmelalu-
iempattahapandariteoripenetrasisosial.
Empattahapanteoripenetrasitersebutyaitut-
ahapanorientasi, tahapanpertukaranpenjaja-
kanafektif, tahapanpertukaranafektifdanper-
tukaranstabil”.
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Hasil uji korelasi menunjukkan bahwa
terdapat korelasi antara daya tarik pesan
komunikasi persuasif yang disampaikan ko-
munikator (X,) dengan Sikap PKL terhadap
ketertiban lingkungan (Y) koefisien kore-
lasi sebesar 0,468.Mengacu pada metode
penafsiran koefisien korelasi dari Guilford,
koefisien korelasi ini termasuk dalam kat-
egori cukup atau hubungan sedang. Hal ini
mengindikasikan bahwa daya tarik pesan
komunikasi persuasif yang disampaikan ko-
munikator cukup mampu mendorong kea
rah perubahan sikap PKL untuk mendukung
program pemerintah dalam penataan ketert-
iban lingkungan.Tubbs dan Moss (2001: 132)
mengatakan bahwa pesan yang memiliki
daya tarik yang baik akan lebih meyakinkan
orang lain. Pesan merupakan rangsangan
utama untuk meyakinkan seseorang bersi-
kap mengikutikeinginan komunikator.Oleh
karena itu pesan komunikasi persuasif ha-
rus dirancang secara baik sehingga memiliki
daya tarik di mata komunikan.

Koefisien korelasi menunjukkan bahwa
kontribusi daya tarik pesan lebih besar dari
pada karakteristik komunikator, hal ini men-
egaskan bahwa “apa” lebih berpengaruh
dari pada “siapa”. Artinya komunikan lebih
mementingkan apa substansi pesan yang
diterimanya dari pada siapa yang mengir-
imkannya. Hovland, Janis, dan Kelly (lewat
Tan, 1981: 98-99) menjelaskan bahwa pe-
nyusunan pesan harus mempertimbangkan
latar belakang komunikan, terutama latar
belakang tingkat pendidikannya, agar pesan
tersebut mudah dipahami oleh komunikan.
Pemahaman PKL terhadap pesan komunikasi
persuasif juga berhubungan dengan langkah-
langkah pesan persuasif, sebagaimana dalam
teori komunikasi persuasive disebut sebagai
rangkaian motivasi Monroe (Monroe’s moti-
vated sequence), mencakup lima langkah se-
bagai berikut.

1. Perhatian, membangkitkan perhatian ko-
munikan pada awal komunikasi (bagian
pengantar) dengan menunjukkan pent-
ingnya pesan, pernyataan yang memanc-
ing perhatian, bangkitkan keingintahuan.

2. Kebutuhan, komunikator memperlihat-
kan ada sebuah masalah yang sedang



berlangsung. Nyatakan kebutuhan secara

jelas dan dramatisasikan dengan materi

pendukung (kutipan, statistik, analogi).

Ini akan membangkitkan kebutuhan ko-

munikan akan sebuah pemecahan ma-

salah tersebut.

3. Kepuasan, sediakan pemecahan masalah
untuk memberikan rasa puas kepada
komunikan. Pastikan bahwa pemecahan
masalah tersebut memuaskan kebutu-
han.

4. Visualisasi, bantulah komunikan mem-
bayangkan bahwa solusi pemecahan
masalah tersebut akan mendatangkan
keuntungan. Berikan penjelasan se-
cara gamblang bahwa komunikan akan
mendapatkan keuntungan dengan solusi
tersebut.

5. Tindakan, akhirnya sebutkan hal-hal
yang dapat dilakukan oleh komunikan.
(Tubbs dan Moss, 2001: 132).

Temuan penelitian ini menunjukkan ad-
anya korelasi positif antara komunikasi per-
suasif kepala desa dengan sikap pedagang
kaki lima terhadap ketertiban lingkungan.
Hal ini mengindikasikan bahwa semakin baik
komunikasi yang dilakukan oleh kepala desa
akan semakin baik pula sikap pedagang kaki
lima. Dengan demikian diperlukan proses ko-
munikasi secara berkelanjutan. Butar Butar
(2013 : 1-14) mengemukakan langkah-lang-
kah program komunikasi untuk mencegah
dan mengatasi terjadinya krisis di masyara-
kat, yaitu mencakup penentuansasaranko-
munikasi, penentuanpesan, menetapkanme-
todestrategi, penentuan media, komunikator,
implementasi kegiatan, penyusunanskala-
waktu, dan evaluasi.

SIMPULAN

Simpulan hasil penelitian ini ialah: 1)
Terdapat hubungan yang positif dan signifi-
kan antara karakteristik kepala desa sebagai
komunikator dalam proses komunikasi per-
suasif dengan sikap PKL terhadap ketertiban
lingkungan;2) Terdapat korelasi antara daya
tarik pesan komunikasi persuasif yang dis-
ampaikan komunikator dengan sikap PKL
terhadap ketertiban lingkungan.
Berdasarkan temuan penelitian yang mengin-
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dikasikan krakteristik kepala desa seb-

agai komunikator dan daya tarik pesan

berkorelasi secara signifikan kepada si-
kap PKL, maka dikemukakan saran-saran
sebagai berikut.

1. Kepaladesa

a. Sebaiknya kepala desa senan-
tiasa menjaga kredibilitas atau
kewibawaan di mata para PKL, mis-
alnya dengan cara senantiasa menun-
jukkan dan member contoh sikap dis-
iplin dalam menegakkan aturan;

b. Sebaiknya pengorganisasian pesan
lebih disesuaikan dengan karakteris-
tik komunikan.

2. Pedagang Kaki Lima

a. Sebaiknya PKL bersungguh-sungguh
melaksanakan materi pembinaan
yang telah diberikan oleh kepala desa.

b. Sebaiknya PKL meningkatkan
kepedulian untuk turut serta bersi-
kap positif terhadap program-pro-
gram pemerintah desa.
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