BAB I1

KERANGKA TEORI DAN KONSEP

2.1 Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu merupakan bahan referensi yang dapat dipergunakan
untuk memperkaya teori, konsep dan mendukung suatu penelitian. Sub bab ini
membahas mengenai beberapa penelitian terdahulu yang pernah dilakukan sebagai
referensi bagi penelitian ini yang terkait dengan konten media sosial dan juga
kesadaran informasi. Adapun beberapa penelitian terdahulu yang penulis gunakan
sebagai referensi adalah Teng et al. (2015), Hur et al. (2017), Zhang et al. (2021),
Shi et al. (2018), Filiery & McLeay (2013), Ustaahmetoglu (2020), dan Liao &
Huang (2021). Berikut ini merupakan uraian dari ketujuh penelitian terdahulu yang
menjadi referensi penulis dalam merangkai penelitian ini.

Penelitian yang pertama adalah karya Liao & Huang (2021). Pada
penelitian tersebut Liao & Huang (2021) menggunakan teori Elaboration
Likelihood Model yang merupakan salah satu dari lima macam komunikasi
persuasif. Pada penelitiannya Liao & Huang (2021) ingin mengetahui bagaimana
saluran TV dan acara yang berbeda dalam pemasaran media sosial dapat mencapai
kesuksesan box office melalui tanggapan dari konsumen yang berbeda. Hasil dari
penelitian ini adalah aktifitas microblogging dapat membantu peningkatan pada
niat atau minat pembelian melalui perubahan sikap, konten untuk promosi yang
berhubungan dengan pembelian melalui rute sentral sedangkan yang terkait dengan

informasi sekitarnya dipromosikan melalui rute periferal, hasil lainnya menyatakan



bahwa efek pemasaran film domestik yang dirilis pada hari llibur mendapat hasil
lebih baik.

Penelitian kedua adalah yang telah dilakukan oleh Hur et al. (2017). Pada
penelitian tersebut Hur et al. (2017), menggunakan teori yang sama yaitu
Elaboration Likelihood Model. Yang berbeda dari penelitian yang penulis
laksanakan adalah tujuan dari penelitiannya ia ingin meneliti keterkaitan antara
kualitas, kredibilitas dan keterkaitan sumber dengan keberlanjutan dalam
menggunakan media sosial. Pada penelitianya mereka hanya menekankan kepada
kredibilitas sumber serta kualitas dari argumentasi. Selain itu respondennya masih
terbatas pada wisatawan Korea.

Penelitian ketiga dilakukan oleh Teng et al. (2015), penelitian ini memiliki
tujuan untuk meninjau, mendiskusikan dan memeriksa lima sikap dan perilaku
dalam bidang psikologi sosial yaitu ELM, SJT, Cognitive Dissonance Theory,
Heuristic-Systematic Model, dan Theory of Planned Behaviour Penelitian ini
merupakan penelitian deskriptif dengan metode pengumpulan data dilakukan
dengan studi pustaka. Hasil dari penelitian ini adalah ELM sedang menjadi tren di
kalangan persuasif studi komunikasi dalam konteks media sosial.

Penelitian selanjutnya merupakan karya Zhang et al. (2021). Penelitian ini
memiliki tujuan mengembangkan model terpadu untuk menjelaskan bagaimana
perubahan sikap siswa mengenai CSR yang terjadi pada lingkungan sosial yang
didukung oleh media. Metodologi dari penelitian ini adalah kuantitatif dengan
metode eksperimen. Hasil dari penelitian ini sendiri pun membuktikan bahwa
terdapat dua mekanisme untuk mempengaruhi sikap siswa tentang CSR vyaitu

kredibilitas sumber dan kualitas argumen.



Penelitian yang selanjutnya adalah penelitian dari Filiery & McLeay (2013)
Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengidentifikasi hal apa yang mempengaruhi
wisatawan untuk mengadopsi informasi melalui online review. Penelitian ini
merupakan penelitian kuantitatif dengan pengambilan sampel secara purposif.
Hasil dari penelitian ini membuktikan bahwa peringkat produk, relevansi, nilai
tambah informasi dan akurasi informasi memiliki pengaruh terhadap wisatawan
dalam mengadopsi informasi. Keterbatasan dari penelitian ini adalah respondennya
hanya terbatas di Italia dan studi ini hanya menguji konsumen dengan keterlibatan
yang tinggi.

Penelitian keenam merupakan karya dari Shi et al. (2018). Penelitian ini
memiliki tujuan untuk menyelidiki faktor-faktor penentu perilaku penyebaran
informasi pada individu di SNS. Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif
dengan pengumpulan data survei menggunakan purposive sampling. Hasil dari
penelitian ini menunjukkan bahwa faktor pada rute sentral dan periferal memiliki
pengaruh positif yang berdampak pada perilaku penyebaran individu.

Penelitian terakhir merupakan karya dari Ustaahmetoglu (2020). Penelitian
ini memiliki tujuan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh pesan agama yang
banyak digunakan dalam bidang periklanan di Turki terhadap sikap dan niat beli
dari konsumen dengan tingkatan religiusitas yang berbeda. Metode yang digunakan
dalam penelitian ini adalah true experiment dan hasil dari penelitian ini adalah
terdapat pengaruh yang cukup signifikan antara pesan agama dan tingkat
religiusitas dari konsumen terhadap sikap serta niat beli konsumen. Hasil dari

penelitian ini juga mendukung teori yang dikemukakan oleh Muzafer Sherif yaitu



Social Judgement Theory. Namun penelitian ini masih belum menemukan adanya
signifikansi antara sikap secara statistik dengan menggunakan pesan keagamaan.
Penelitian terdahulu yang digunakan sebagai acuan penelitian ini dijabarkan

dalam tabel berikut:



Tabel 2.1 Penelitian-penelitian Terdahulu

No Jud.u_l Nama Peneliti Tujuan Penelitian Teori/ Metod'o_logl Hasil Penelitian
Penelitian Konsep Penelitian
An exploration of the Untuk mengetahui apakah . _— o
factors influencing social |Kyungsuk Hur, terdapat keterkaitan E_Iabc_)ratlon Kuantitatif d.GSk“pt'f Terdapat pengaruh kredibilitas
- - i . o Likelihood Model  |dengan teknik T .
media continuance usage |Tegoo Terry Kim, |kualitas, kredibilitas sumber sumber dan pencarian informasi
1. - . . N . dan Use and pengumpulan data :
and information sharing  |Osman M Karatep, |dan pencarian informasi e . dengan keberlanjutan penggunaan
. . . Gratifications survei menggunakan d ;
intentions among Korean [Gyehe Lee dengan keberlanjutan - . media sosial
. . Theory purposive sampling
travellers. penggunaan media sosial.
Determinants of users
informastion dissemination A Untuk menyelidiki faktor- Kuantitatif dengan Faktor pada rute sentral dan
. ; Juan Shi, Ping Hu, . . . o .
behavior on social - . faktor penentu perilaku Elaboration pengumpulan data periferal memiliki pengaruh positif
2. . L Kin Keung Lai, R - - . -
networking sites: An penyebaran individu di Likelihood Model  |survei menggunakan |yang berdampak pada perilaku
AT Gang Chen.(2018) . . St
elaboration likelihood SNS purposive sampling.  |penyebaran individu
model perspective
Improving students Xi Zhang, Shuling Mengembangkan model
attitudes about corporate terpadu untuk menjelaskan . — .
. A Zhou, Yao Yu, ) ) Elaboration Kuantitatif dengan Terdapat dua mekanisme untuk
social responsibility via - bagaimana perubahan sikap |, . L .
p , ; Yihang Cheng, . . Likelihood Model  |pengumpulan data mempengaruhi sikap siswa tentang
3. ‘Apps’: a perspective L siswa mengenai CSR yang . - . . o
. . ; Patricia Ordonez de |, . . . and Social media  [survei menggunakan |CSR yaitu kredibilitas sumber dan
integrating elaboration AR terjadi pada lingkungan L : . .
oo Pablos, Miltiadis D. - . capabilities theory |purposive sampling. |kualitas argumen.
likelihood model and sosial yang didukung oleh
. . . Lytras (2019) .
social media capabilities media.
The ffect of different social Untuk mengetahui A . Akt_|f|tas mlkr(_)blog me"?ba“t” .
. . - Kuantitatif deskriptif |peningkatan niat pembelian melalui
media marketing channels bagaimana saluran dan . .
. - . dengan peribahan sikap, konten untuk
and events on movie box |Lin Liao, Tao acara yang berbeda dalam |Elaboration ; . .
4. mengumpulkan data  |promosi pembelian melalui rute

office: An elaboration
likelihood model
perspective

Huang (2021)

pemasaran media sosial
mencapai kesuksesan box
office melalui tanggapan

Likelihood Model

survei menggunakan
purposive sampling

sentral sedangkan yang terkait
dengan informasi sekitarnya
dipromosikan melalui rute periferal,
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dari konsumen yang
berbeda

efek pemasaran film domestik yang
dirilis pada hari llibur mendapat
hasil lebih baik.

E-WOM and
Accomodation:An Analysis
of the Factors That
Influence Travelers’
Adoption of Information
from Online Reviews

R. Filieri dan F.
McLeay

Untuk mengidentifikasi hal
apa yang mempengaruhi
wisatawan untuk
mengadopsi informasi
melalui Online Review
dalam mengambil
keputusan

Elaboration
Likelihood Model,
Informations
Quality DImensions

Kuantitatif dengan
teknik pengambilan

sampel secara purposif

Peringkat produk, akurasi
informasi, nilai tambah informasi,
relevansi merupakan indikator yang
kuat dalam mempengaruhi
wisatawan dalam mengadopsi
informasi melalui Online Review.
Hasilnya menyiratkan bahwa
wisatawan dengan keterlibatan yang
tinggi mengadopsi rute sentral dan
peringkat produk saat memproses
informasi.

Persuasive
Communication: A Study
of Major Attitude —
Behavior Theories in a
Social Media Context

Sasha Teng, Kok
Wei Khong, Wei
Wei Goh (2015)

Untuk meninjau,
mendiskusikan dan
memeriksa lima sikap dan
perilaku dalam bidang
psikologi sosial

Cognitive
Dissonance Theory,
Social Judgment
Theory, Social
media marketing,
Elaboration
Likelihood Model,
Heuristic-
Systematic Model,
Theory of Planned
Behaviour

Deskriptif dengan
metode pengumpulan
data studi pustaka

Studi ini menemukan bbahwa
Elaboration Likelihood Model
sedang menjadi tren di kalangan
persuasif studi komunikasi dalam
konteks media sosial.
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The influence of different
advertisement messages
and levels of religiosity on
attitude and purchase
intention

Erol Ustaahmetoglu

Untuk mengetahui adanya
pengaruh dari pesan agama
yang digunakan dalam
periklanan terhadap sikap
dan purchase intention
konsumen yang memiliki
tingkat religiusitas yang
berbeda.

Social Judgement
Theory

Kuantitatif dengan
metode true
experiment

Hasilnya adalah pesan keagamaan
dan tingkat religiusitas dari
seseorang memiliki pengaruh yang
cukup signifikan pada sikap dan
niat membeli pada konsumen.

Sumber: Hasil olahan peneliti , 2021
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2.2 Kerangka Teoritis dan Konseptual
2.2.1 Elaboration Likelihood Model

Persuasi adalah suatu proses komunikasi yang mengajak orang lain dengan
tujuan untuk dapat mengubah keyakinan, sikap, dan pendapat yang sesuai dengan
pemikiran pembicara. Namun ajakan yang dimaksud bukanlah paksaan atau ancaman
bagi lawan bicara. Komunikasi persuasif menjadi suatu teknik berkomunikasi untuk
mengubah orang lain agar bersedia untuk menerima suatu paham yang baru dan
melakukan suatu kegiatan (Burgoon & Ruffner, 2002). Teknik komunikasi persuasi
ini dimulai dengan adanya personal contact yang memungkinkan bagi komunikator
untuk mengetahui, menguasai dan memahami frame of reference, kondisi fisik dan
mental komunikan, suasana pada saat komunikasi sedang terjadi, dan tanggapan
komunikasi secara langsung (Effendy, 2004).

Dalam komunikasi persuasi terdapat peran penting seorang persuader, yaitu
komunikator yang merupakan sumber informasi. Ada juga persuadee yang berperan
sebagai komunikan atau orang yang menerima informasi. Terdapat 5 macam
komunikasi persuasif yaitu Elaboration Likelihood Model, Theory of Planned
Behaviour, Heuristic Systematic Model, Cognitive Dissonance Theory, Social
Judgement Theory. Namun teori yang paling cocok digunakan dalam penelitian
mengenai penyebaran informasi di media sosial adalah Elaboration Likelihood Model
(Giantari et al., 2020).

Elaboration Likelihood Model sendiri merupakan teori mengenai perubahan
sikap untuk mengatur dan memahami proses dasar yang mendasari efektivitas

komunikasi persuasi. Elaboration Likelihood Model pada dasarnya adalah teori yang
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menjelaskan bagaimana informasi yang bersifat persuasif dapat mempengaruhi efek
kognitif dari diri seseorang dan akhirnya berdampak kepada perubahan perilaku
maupun kepercayaan (Griffin, 2012).

Dalam proses penerimaan informasi sendiri terdapat dua jalur yaitu, rute
sentral dan periferal. Pada rute sentral akan terjadi proses elaborasi, sehingga pesan
akan diolah, dipertimbangkan karena ada komunikasi persuasif di dalamnya. Jalur
sentral sendiri dihasilkan dari pertimbangan seseorang terhadap manfaat yang
sebenarnya melalui informasi yang disajikan (Petty & Cacioppo, 1986). Beberapa ciri
dari pengolahan pesan pada rute sentral adalah penerima pesan lebih sistematis dan
penuh pertimbangan mengenai pesan yang diterima, selain itu pesan dievaluasi dengan
lebih berhati-hati. Audiens yang mengolah pesan melalui rute sentral cenderung lebih
memiliki motivasi, opportunity dan ability, dengan kata lain cenderung lebih kritis
dalam memahami informasi (Griffin, 2012). Sedangkan pada jalur periferal terjadi
karena akibat dari beberapa isyarat sederhana dalam konteks persuasi yang memberi
induksi bahwa perubahan tidak memerlukan pengawasan dari informasi yang
disajikan (Petty & Cacioppo, 1986). Pengolahan pesan pada rute periferal sering juga
disebut sebagai jalan pintas bagi penerima pesan untuk melihat unsur-unsur lain yang
dapat membantu menentukan sikap dan perilaku.

Efek kognitif dari pertukaran informasi atau penyebaran informasi yang
dihasilkan melalui kedua jalur yang telah disebutkan di atas berbeda. Pada teori ini
kita mengetahui bahwa tiap orang memiliki kemampuan pengolahan pesan persuasi
dengan cara yang berbeda. Tinggi rendahnya elaborasi yang dilakukan dalam rute
sentral dipengaruhi oleh motivasi (Littlejohn & Fross, 2009). Pada rute sentral dapat

merangsang perubahan sikap yang permanen karena adanya motivasi dan
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pertimbangan mengenai pesan persuasi yang didapatkan. Menurut Filiery & McLeay

(2013), terdapat enam dimensi yang dapat mempengaruhi penggunaan rute sentral,

yaitu:

Information timeliness: Informasi yang diberikan merupakan informasi yang
up to date atau terkini

Information understandability: Informasi yang disampaikan mudah
dipahami, hal ini mengacu pada keterbacaan dan interpretasi

Relevance: Informasi yang diberikan merupakan hal yang bermanfaat dan
berguna bagi pembaca

Accuracy: Informasi yang diberikan itu benar, akurat, dapat dipercaya dan
sesuai fakta yang ada.

Value added information: Informasi yang diberikan dapat memberikan
manfaat bagi pembaca

Completeness: Informasi yang diberikan lebih mendalam dan luas

cakupannya

Sedangkan pada rute periferal perubahan sikapnya bersifat lebih temporer

karena pesan persuasi yang diterima atau ditolak tidak dicermati secara mendalam.

Terdapat enam unsur atau isyarat yang mempengaruhi penggunaan rute periferal

menurut Griffin (2012), yaitu:

1.

Social proof: Adanya keinginan untuk melakukan pembuktian karena
pesan persuasif yang disampaikan dilakukan oleh orang lain/banyak orang
Reciprocation: Adanya rasa berhutang dan ingin membalas budi sehingga

ingin menyelesaikannya
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3. Consistency: Adanya anggapan bahwa hal yang dipersuasi merupakan hal

yang biasa dan dimulai melalui kebiasaan kecil

4. Liking: Adanya kecenderungan untuk mengikuti hal yang kita sukai, jadi

jika orang yang mempersuasi memiliki ide yang kita suka atau kesamaan,
akan lebih mudah untuk terpengaruh.

5. Authority: Adanya individu yang memiliki otoritas, pengetahuan dan

wibawa cenderung diikuti atau memiliki pengaruh bagi orang lain

6. Scarcity: Adanya kekhawatiran atas keterbatasan mengenai penawaran

yang mungkin tidak datang dua kali.

Pada penelitian ini penulis menggunakan lima dari enam unsur pada rute
periferal yaitu reciprocation, liking, authority, scarcity dan consistency. Pada uraian
di atas memang terdapat 6 indikator terkait rute periferal pada teori ELM, namun pada
penelitian ini hanya akan menggunakan lima indikator yang sudah disebutkan di atas.
Hal ini disebabkan karena indikator yang diadopsi disesuaikan dengan objek
penelitian. Eksklusi pada unsur social proof dalam penelitian ini dikarenakan
informasi yang disebarkan melalui akun @lawancovidl9 id tidak memiliki
kewenangan untuk mengatur perubahan sikap penerima informasi dan juga informasi
yang disebarkan tidak terlebih dahulu membutuhkan bentuk dukungan sosial.
Informasi yang ada disajikan secara sepihak melalui data yang telah diolah dan
disalurkan melalui akun Instagram @lawancovid19_id.

2.2.2 Media Sosial

Media sosial merupakan situs untuk menunjukan eksistensi diri. Hubungan

yang terbentuk di media sosial sejatinya telah terbentuk di dunia nyata. Tujuan

pengguna media sosial membuat akun mereka adalah untuk dapat melakukan interaksi
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dua arah dengan orang-orang yang sebenarnya telah mereka kenal di dunia nyata
(Puntoadi, 2011). Media sosial memiliki peran sebagai platform yang mendukung
hubungan secara online dan penyebaran berbagai informasi melalui internet. Hal ini
membuat penggunanya semakin dimudahkan untuk mendapatkan informasi karena
saat ini informasi dapat tersebar dengan sangat cepat di internet. Menurut Boyd dalam
Nasrullah (2015), media sosial adalah kumpulan perangkat lunak yang memungkinkan
individu maupun komunitas untuk berkumpul, berbagi, berkomunikasi, dan dalam
kasus tertentu saling berkolaborasi atau bermain. Individu atau komunitas yang
disebutkan dalam pernyataan tersebut mencakup individu dari berbagai belahan dunia.

Media sosial memiliki karakteristik khusus, karakteristik ini tidak dimiliki oleh

media lain dan menjadi pembeda dengan media lainnya. Karakteristik khusus dari
media sosial adalah suatu jaringan, informasi, arsip, interaksi, simulasi sosial dan
konten oleh pengguna atau yang lebih dikenal sebagai user-generated content
(Nasrullah, 2015). Penjelasan mengenai enam Karakteristik media sosial adalah
sebagai berikut:

1. Jaringan: Jaringan atau network merupakan infrastruktur yang dapat
menghubungkan komputer dengan perangkat keras. Koneksi jaringan
diperlukan untuk dapat melakukan komunikasi agar ada perpindahan dat
maupun informasi.

2. Informasi: Informasi merupakan salah satu aspek yang penting dalam
media sosial. Sebab dalam bermedia sosial pengguna dapat mengkreasikan
representasi dari dirinya, membuat konten dan melakukan interaksi

berdasarkan adanya informasi.
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. Arsip: Arsip merupakan karakter media sosial yang menjelaskan bahwa
semua informasi yang pernah diunggah dapat tersimpan dan diakses
kapanpun dan dimanapun melalui perangkat apapun.

Interaksi: Interaksi dalam media sosial terbentuk karena adanya jaringan
antar pengguna yang semakin luas dan tidak hanya dalam lingkup
pertemanan.

Simulasi sosial: Dalam berinteraksi dengan pengguna media sosial lainnya,
pengguna melibatkan keterbukaan identitas diri dan juga mengonstruksi
dirinya pada dunia virtual. Pola dalam media sosial memiliki keunikan
tersendiri dan tidak banyak dijumpai di dunia nyata.

Konten oleh pengguna (user-generated content): Karakter ini menunjukan
bahwa seluruh konten di media sosial sepenuhnya milik dan berdasarkan
kontribusi dari pengguna sendiri. Berbeda dengan media lama, dimana
khalayak hanya menjadi objek dalam distribusi pesan yang terjadi secara

satu arah.

2.2.3 Instagram

Instagram merupakan platform media sosial yang dapat diakses melalui

website maupun aplikasi yang memungkinkan penggunanya untuk dapat mengunggah

foto dan video serta dapat menerapkan filter di unggahannya lalu membagikannya

pada publik. Nama Instagram berasal dari kata ‘instantelegram’. Kata ‘insta’ berasal

dari kata ‘instan’ dan kata ‘gram’ berasal dari kata ‘telegram’ Kedua kata ini

merepresentasikan Instagram yang memberi informasi secara instan. Instagram

merupakan salah satu dari hasil kemajuan pesat internet dan merupakan salah satu
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media sosial yang cukup populer di kalangan khalayak masa kini. Hal ini dapat
dibuktikan dengan meningkatnya pengguna Instagram pada setiap tahunnya. Pada
tahun 2020 lalu, pengguna Instagram di Indonesia telah mencapai angka 63 juta jiwa
dengan persentase pengguna berjenis kelamin perempuan sebesar 50.8% dan
pengguna berjenis kelamin laki-laki sebesar 49,0% (Kemp, 2021).

Sejak kemunculannya pada tahun 2010, Instagram secara konsisten untuk terus
memperbarui fitur yang ada sehingga fitur yang dimilikinya lebih lengkap dan lebih
menarik. Terdapat 14 macam fitur yang dapat digunakan di Instagram pada saat ini,
berikut adalah 7 fitur yang sesuai dengan penelitian ini:

1. Pengikut (Follower) dan Mengikuti (Following): Sistem di Instagram
adalah dengan menjadi pengikut akun pengguna lainnya, demikian pula
sebaliknya dengan memiliki pengikut Instagram. Komunikasi antara
sesama pengguna dapat terjalin dengan memberikan tanda suka dan juga
memberikan komentar pada foto atau video yang telah diunggah oleh
pengguna lainnya. Melalui fitur ini, pengguna Instagram dapat melihat
jumlah pengikut dari akun Instagram lain, contohnya pada Instagram
KPCPEN dengan nama pengguna @Ilawancovid19 id yang memiliki
sekitar 60.000 pengikut pada bulan Mei.

2. Mengunggah Foto/Video dengan Caption (Posting): Kegunaan utama
Instagram adalah sebagai tempat untuk mengunggah dan berbagi foto atau
video kepada pengguna lainnya. Sebelum mengunggah foto atau video,
pengguna juga dapat memasukkan judul atau keterangan mengenai foto
tersebut. Para pengguna juga dapat memberikan label pada judul foto untuk

mengelompokkan foto dalam sebuah kategori-kategori tertentu.
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3. Arroba: Sama halnya dengan Twitter dan juga Facebook, Instagram juga
memiliki fitur yang dimana penggunanya dapat menyinggung pengguna
yang lain, dengan menambahkan arroba (@) dan memasukkan nama akun
Instagram dari pengguna lainnya tersebut. Hal ini dilakukan pengguna
untuk berkomunikasi dengan pengguna yang telah disinggung tersebut.

4. Tanda suka: Instagram juga memiliki sebuah fitur tanda suka yang dimana
fungsinya sama seperti apa yang ada di Facebook, yaitu sebagai penanda
bahwa pengguna yang lain menyukai foto yang telah diunggah oleh
pengguna lain.

5. Instagram story: Instastory merupakan singkatan dari Instagram stories.
Instastory ini adalah salah satu fitur Instagram yang memungkinkan para
penggunanya untuk membagikan foto atau video yang akan terhapus
secara otomatis dalam waktu 24 jam setelahnya. Di dalam fitur Instagram
story juga terdapat efek-efek yang dapat menghibur para penggunanya.

6. Siaran langsung: Fitur ini memungkinkan pengguna dalam sebuah akun
untuk melakukan siaran video secara langsung tanpa berbatas waktu yang
akan dinikmati oleh pengikutnya.

7. I1GTV: Fitur ini memungkinkan pengguna untuk mengunggah video lebih

dari satu menit, namun tidak tersimpan dalam feed profil unggahan.

2.2.5 Social Judgement Theory
Menurut Muzafer Sherif dalam Littlejohn (2014) Social Judgement Theory
adalah bagaimana penerima pesan dapat menilai pesan dari orang lain dan adakah

pengaruh pesan bagi keyakinan penerima pesan. Social Judgement Theory merupakan
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suatu persepsi dan evaluasi ide dengan membandingkan ide baru dengan cara pandang
kita sekarang (Ledbetter & Sparks, 2012). Menurut SJT pesan yang disampaikan
kepada orang lain didasarkan oleh sebagai ego involvement atau keterkaitan ego. Ego
involvement ini mengacu kepada betapa pentingnya suatu masalah Griffin (2012)
membagi tiga zona sikap yang akan dilakukan saat memberikan respon mengenai
pesan yang ia sebut dengan latitude. Berikut ini adalah 3 jenis latitude atau wilayah
dalam social judgement theory menurut Sherif dalam Griffin (2012):

1. Latitude of acceptance: Suatu rentang dimana ide yang dilihat oleh
seseorang masih layak untuk dipertimbangkan dan dianggap masuk akal.

2. Latitude of rejection: Suatu rentang dimana gagasan yang dilihat oleh
seseorang tidak masuk akal dan tidak dapat diterima.

3. Latitude of non-commitment: Suatu rentang dimana sebuah gagasan dilihat
sebagai suatu hal yang tidak dapat diterima maupun ditolak atau ketika
penerima pesan bersikap bimbang.

Ketiga zona sikap di atas juga memiliki hubungan dengan ego involvement
karena penilaian sikap juga menggambarkan keterkaitan dengan ego involvement
tersebut. Dari hasil pemaknaan pesan atau gagasan individu dapat menilai pesan yang
la terima dan menghasilkan dua efek, yaitu contrast effect (efek kontras) atau
assimilation effect (efek asimilasi). Efek kontras terjadi karena setiap individu dapat
menilai pesan lebih jauh dibandingkan sudut pandang atau adanya perbedaan persepsi.
Efek asimilasi terjadi karena sikap individu yang menerima pesan tersebut dengan

baik dan menilai pesan dekat dengan sudut pandangnya atau adanya kesamaan.
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2.3 Hipotesis Teoritis dan Hipotesis Penelitian

Penelitian ini mengkaji bagaimana Elaboration Likelihood Model dapat
berkembang melalui media sosial dalam penyampaian pesan ke masyarakat luas,
khususnya menyebarkan informasi yang benar dan terpercaya selama pandemi. ELM
dan SJT merupakan teori terkait komunikasi persuasif yang memiliki pendekatan
yang berbeda, namun pada penelitian ini keduanya memiliki peran yang berbeda.
ELM sendiri merupakan teori mengenai perubahan sikap untuk mengatur dan
memahami proses dasar yang mendasari efektivitas komunikasi persuasi. Dalam teori
ini menyatakan bahwa setiap individu memiliki cara tersendiri dalam memproses
pesan. Beberapa orang akan mendalami dan memahami pesan secara kritis namun
sebagian juga ada yang menilai pesan tanpa pertimbangan (Griffin, 2012). SJT
merupakan bagaimana penerima pesan dapat menilai pesan dari orang lain dan adakah
pengaruh pesan bagi keyakinan penerima pesan itu sendiri (Littlejohn & Foss, 2009).
Pesan yang diterima dalam SJT melalui tiga zona sikap meliputi penerimaan,
penolakan dan tanpa respon.

Dalam penelitiannya Filiery & McLeay (2013), menyebutkan bahwa terdapat
6 dimensi dalam rute sentral yaitu information timeliness, information
understandability, relevance, accuracy, value added information, dan completeness.
Begitu pula dengan rute periferal, terdapat enam isyarat yang dapat mempengaruhi
proses penerimaan pesan Vaitu, social proof, reciprocation, consistency, liking,
authority dan scarcity (Griffin, 2012). Didukung dengan hasil penelitian dari Shi et
al. (2018) yang menunjukkan bahwa faktor pada rute sentral dan periferal memiliki

pengaruh positif yang berdampak pada perilaku penyebaran individu.
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Pada penelitian ini terdapat dua zona sikap yang digunakan berdasarkan
penelitian terdahulu dari Ustaahmetoglu (2020) yaitu lattitude of acceptance dan
lattitude of rejection, menurutnya lebih baik membahas sisi penerimaan pesan pada
followers dengan jawaban yang absolut atau tidak mau menempatkan skala sikap pada
sesuatu yang telah dimaknai.

Adanya bentuk komunikasi persuasif yang terkandung dalam konten dari akun
@lawancovid19 id didasari oleh kedua isyarat dan dimensi yang ada pada rute sentral
dan periferal, dan SJT sendiri digunakan untuk melihat bagaimanakah proses
penerimaan pesan dari followers yang mendapatkan pesan terkait protokol kesehatan
selama covid melalui konten dari akun Instagram @Ilawancovid19 id kepada
keputusan dan perilakunya, apakah pesan dari konten tersebut dapat diterima atau

ditolak.

Hipotesis penelitian ini adalah sebagai berikut:
H1: Pesan persuasi sentral berpengaruh secara parsial terhadap penerimaan followers
H2: Pesan persuasi sentral berpengaruh secara parsial terhadap penerimaan followers
H3: Pesan persuasi sentral dan periferal berpengaruh secara simultan terhadap

penerimaan followers
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2.4 Alur Penelitian

Bagan 2.1 Alur Penelitian

Pesan Persuasif Sentral

Information Timeliness
Understandibility

Relevance
Accuracy \
Value added Information

Completeness

Penerimaan Khalayak

(Social Judgement Theory)

o Lattitude of

Pesan Persuasif Periferal . ﬁg(t:teigtﬁgcgf rejection
e Liking
e Consistency
e  Authority /
e Scarcity
e Reciprocration

Sumber: Data olahan peneliti, 2021
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