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L.1 Latar Belakang

Sebagal makhluk sosial. manusia menganggap komunikasi sebagai elemen paling
esensial, baik dalam bentuk verbal maupun nonverbal. Kehidupan manusia tidak bisa
berjalan dengan sempurna tanpa berinteraksi dengan sesama. Komunikasi dapat disamakan
dengan vitalitas kehidupan dan_miemiliki dampak signifikan di dunia profesional dan
bisnis, terutarnadalam konieks interaksi sosia!. Membangun komunikasi antar individu
adalah bukti bahwa pada dasamya komunikasi bertujuan untuk menyampaikan informasi
ckmwﬂhmgkan individu dengan lingkungan dan orang lain. Berbagai kegiatan dan
akfivitas tidak akan dapat terliksana tanpa adanya komunikasi, baik secara lisan maupun
tertulis, m tentunya harus dipahami dengan baik oleh semua pihak: yang terlibat
(Purwanto, 2011).

Komunikasi digunakan sebagai alal untuk mentransfer informasi dari pengirim ke
penerima, baik melalui komunikasi lisan, tertulis, atau menggunakan teknologi komunikasi
modern ( Sopiah, 2008). Dalam konteks kelompok atau organisasi, terdapat beberapa fungsi
utuma yang terkait dengan komunikasi, yaitu pengendalian, motivasi. ckspresi emosi. dan
penyﬁq;jﬂn informasi. Di samping itu, komunikasi juga memiliki peran dalam mengatur
{Robbins & Judge, 2015),

Dm lllﬂt m mhnnmtkamt ﬂﬂghnpeten tidak hanya perlu
memiliki kelemmpiﬂm komunikasi yang luar bissa, tetapi juga harus memiliki kemampuan
untuk memanfaatkan beragam alat atau medis komunikasi vang tersedia agar dapat
mengkomunikasikan pesan-pesan bisms kepada pihak lain dengan efektif dan efisien. Hal
ini bertujuan untuk mencapai tujuan penyampaian pesan-pesan bisnis {Candra, dkk. 2022).

Komunikasi yang berhasil terjadi ketka kedua belah pihak  mampu
menginterpretasikan  pesan  dengan baik dan meresponsnya  dengan tepat. sambil
mendorong munculnya pemikiran atau tindakan. Oleh karena itu, perlu dicatat bahwa
komunikasi efektif tidak selalu identik denpan komunikasi itu sendiri. Kemampuan untuk



berkomunikasi secara efektif memiliki potensi untuk membawa kesuksesan bagi individu
maupun organisasi (Purwanto. 2011).

Dalam komunikasi bisnis, terdapat beberapa tujuan utama yang harus dicapai,
termasuk menyampaikan informasi kepadn berbagai pihak seperti pelanggan, klien, rekan
kerja, bowahan, dan pemasok (supervisor). memengaruhi orang lain, merangsang minat,
mengirim pesan kepada masyarakat untuk menjalankan tugas atau pekerjaan tertentu, seria
memberikan pendidikan mengenai perilaku.. Untuk mencapai tujuan bisnis dengan
memengaruhi kinerja Keseluruhan UMWI bisnis hanus dilakukan dengan
efektif dan benar. Dilihal dori perantiva, komtnikasi bisnis memiliki beberspa fungsi,
seperti mmhﬂﬁ;ﬁhﬂm‘nﬂf* nmﬂlﬁhm. nxyn!tﬂmr dan mengkoordinasikan
(Sumartiag, 2014).

MEkusi pﬂxﬂﬂf‘@d'ﬂijelasknn mhag:imdnpmses yang beriujuan untuk

mengaruli pandangan, sikap, dan tindakan seseorang dengan memanfaatkan aspek-
nspek pu&nbgu sehingga individu tersebut bertindak seolah-olah atas: keinginannya
sendirl. Lebih lanjut, komunikasi perstasif juga bisa dnnmrptm.‘m bentuk
komunikasi yang digunakan untuk mengajak atau membujuk orang agar mau bertindak
sesuai dWmn dari komunikator (Barata, 2003). !
lhmrﬂnkan bahwa upaya persussi berfokus pada usahy unfuk mengubah
afan mnpﬂlmnt sikap atau keyakinan sudiens. atau mencoba menggerskkan mereka
untuk bertindak sesuai dengan arahan tertentu. Pcmmﬁng.ﬂqﬁ-dlmih sebagai usaha
menglm ﬂhp dﬂgm- mmnfulku,g:esan. dmgaj _peﬂm khusus pada sifat-sifat
kﬂrmumlﬂnnhn Wﬂh\r{lﬁ,ﬁl{lj Dialam Sln:lu{m{ 1}, komunikast persuasif
pada teari n oleh Wilhor Schramm pada tahun 1950-an, yang
dikenal dmgnﬁ istilah teori pelm Immumkusi utw teon jarum hipodermik. Terkadang.
teori ini juga disebut sebagai teori lajur transmisi stau teori sabuk transmisi. Teori ini
membahas dampak pesan yang disampaikan melalui media massa dan berpendapat bahwa

media massa memiliki kemampuan besar untuk mengubah perilaku massa,
Komunikasi persuasif memiliki target yang terkail dengan motivasi individu yang
sedung dinjak berkomunikasi dengan cara persuasif. Motivasi dijelaskan sebagai dorongan

yung mendorong seseorang atau kelompok individu untuk mencapai tujuan atau keinginan
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mereka, dan dapat berupa kekuatan, kebutuhan, semangat, tekanan, stau mekanisme
psikologs  Danim, 2004).

Fungsi persuasif dalam konteks internal organisasi adalah untuk membentuk dan
memperkuat komitmen individu terhadap orpanisasi atou lembaga tersebut. Hal ini
bertujuzn agar visi, misi, strategi, serin taktik perusahaan dapat terus berlangsung dan
beroperasi dengan lebih efektif dalam pencapatan tujuan perusshann. Implementasi dan
fungsi persuasif ini seringkali melibatkan parmman instruksi, delegasi tanggung jawab
n i, sistem penggajian, dan juga program

dan wewenang, penentuan fugas yang lerpe
pelatihan (Candra, dkik, 2022).

Dalam Jilieles linglcusiiest ekstersal, pelaksansan finfilpersuasif meniliki peran
vang sangat krusial. Sebagai contoh, ini mencakup memberikan keyakinan kepada para
invw-n-mu mM'mudnlnym mcym.m disfﬂl;utnr atau pemasok
.lgartwﬂ;mm‘;u]m kerjusamst yang berkelanjutan, -ﬁm menggiigah konsumen agar
tetap setia dan loyal terhadap produk perusahoan. Untuk nmpim&nlam fungsi
persuasif ini. lebih baik jika dilakukan melalui komunikasi immm% mampu
memotivasi, Selain itu, perusahasin juga dapat menggunakan bentuk Jnin seperti membuat
#klan di medin elektronik, surat kabar, dan sebagainya (Candra, dkk. 2022},

Berkaitan dengon komunikasi persuasif, kembali pada masa COVID-19 menjadi
momok yang membuat banyak scktor kehidupan maniisia tergoncang, adalsh sektor
ckonomi dan bisnis yang tidak luput merasakan damp:kw I{.@lhn operasional
bisnis yang etektiinya dilakukan secara langsung harus bertabrakan dengan kebijakan yang
mmcmmﬂwmmﬂﬁ’ﬂﬂ-l? Dengan adanya kebijakan ini para pegiat
bisnis di ha ah strategi untuk (etap dapat bertahan dan juga tetap berkembang
sebagai 'l:n:nmk ndaplml mm:lm B.l!"l'kﬂ.lhlll deuw ‘bismis sendiri, tidok sedikit yang
akhimya harus berhenti beroperasi akan fetapi banyak juga diantaranya yang mampu
menyesuaikan diri bahkan banyak juga vang mengalami perkembangan pesat selama
COVID-19 menyebar di Indonesia.

Salah satu bisnis yang bukan saja mampu bertahan melainkan dapat berkembang
seloma COVID-19 terjadi adalah Jims Honey. Selama pandemi COVID-19, Jims Honey
berhasil tumbuh berkat beberapa faktor kunci. Pertama, ada kenatkan permintasn untuk
aksesori fashion: meskipun banyak omng beraktivitas di rumah. tas dan jam tangan tetap




dicart untuk melengkapi penampilan. termasuk untuk acara virtual. Kedua, Jims Honey
cepat beradaptasi denpan pergeseran ke belanja online. memperkuat kehadiran mereka di
platform e-commerce dan media sosial, sehingga memudohkan pelanggan untuk
melakukan pembelian. Selain itu, mereks juga fokus pada kualitas dan keberfanjutan,
menggunakan bahan ramah lingkungan yang menarik perhatian konsumen yang semakin
sadar akan isu lingkungan. Kreativitas dalam desain produk yang unik dan menarik juga
memberikan nilai tambah bagi konsumen yang ingin tetap fashionable meskipun dalam
situasi terbatas. Terakhir. promosi melalui mﬂﬂiqmal dan interaksi yang aktif dengan
pelanggan membantumencipiakan keterlibatan yang kual, meningkatkan loyalitas merek,
dan memperluas ﬁnﬁn pasar, Bm_knlﬁinm strlfqiim. Jims Homey berhasil
memanfaatian Wmﬂmw yang dih.udapt_hum'li. usaha lainnyo.

Jims Honey adalah merek lokal yang tersedia :ﬁm belanja online fashion di
I.rM}hEk ini menawarkan koleksi fashioir ‘Hﬂmlr.mﬂﬂ't.ﬁn dan waniti. Jims
Hongy telah berdin sejak tahun 2014 Jims Honey adalah merek yang dikenal untuk tas,
dnmpl.'.gﬂmjmlhngnn wanits yang menjadi tren mode taitilﬁ;'bﬁklhgiw'maupun
ibu-ibu. Produk-produknya diimpor dari Cina, dan satu-satunya gudang penyimpanannya

berloknst di Jakarta, Indonesia. Awalnys, Jims Honey dimiliki oleh seomang individu
bemama Cik Cindy, namun seiring dengan meningkatnya popularitas produk-produk Jims
Hmy d mayaml&aL sekarang merek ini beroperasi di hmihmwm 2015).

peremptian melalui ekspresi diri m-—bebas dalam m m menawarkm
herbugai-.pné;h'm m,,dumpﬂ,dan jam tangan. dengan koleksi yvang unik dan
terbatas, | menekankan pada, desain kreatif Dalim pemilihan bahan Jims Honcy
berkomitmen uniuk menggunaka.u bahan berkuafitas tnpei dengan perhation pada
keberlanjutan. Selain itu, perusahs ini aktif 'I:iﬁht ‘dalam program sosial yang
mendukung perempuan, seperti peLuthnn keterampilan, dan sering berkolaborasi dengan

komunitas lokal. Jims Honey juga memanfaatkan media sosial sebagai platform untuk
mempromosikan produk dan menjangkau audiens yang lebih luas, serin berpartisipasi
dalam acara faxhion untok meningkatkan visibilitas merek mereka.

Jims Honey dikenal karena model tasnya vang tidak hanya unik, tetapi juga selalu
selaras dengan tren terbaru. Merek ini secarn aktif mengikuti perkembangan fasfhion di
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seluruh dumia dan menggabungkon elemen modem ke dalam desan tasnya. Dengan
memadukan gaya kontemporer dan sentuhan tradisional. tas dar Jims Honey menawarkan
pilihan yang solish dan sesuai untuk berbagal kesempatan. Mereka secara rutin
meluncurkan koleksi baru vang mengikuti musim atau tren tertentu, sehingga pelanggan
selalu mendapatkan produk yang relevan. Melalui pendekatan ini, Jims Honey berhasil
menarik perhatian konsumen yang ingin tampil modis sambil tetap mencerminkan identitas
budaya mereka.

Selain modelnya yang selalu mengikuti tren; Jims Honey juga menawarkan harga
vang terjangkau demgan bahan berkualitns tmggi Merek ini berkomitmen untuk
memberikan produk yang tidak hanya sfish, tetapi juga ramah di kantong, sehingga dapat
diakses Mmmww mengguniskan bahan yang tahan lama dan
berkualitas, tas-tns Jims Humyﬁdﬂrhnn}ra tampil mmﬂh-hlqn;ugu owet dan fungsional,
Fecﬁﬁhﬁm ini mﬂnungﬂﬂkﬂn pelanggan unfuk  me ndapatkan pilai lebih tanpa
mmgu&lmn gaya, menjadikan Jims Hooey pilihan xﬂﬂgl&ﬂhﬁwﬁn yang ingin
tampilmd{s tanpa harus mengeluarkan banyak uang.

Memilih Jims Honey Yogyakarts jugs songat dipengaruhi oleh daya tark
fnyukﬂ!hm fujuan wisats, Kota ini tidak honya terkenal dengan kd:qmm budaya
dmjgnrn!m,ﬂ#huga sehagai pusat seni dan kreativitas, Jims Hongy di Yogyakarta
menawarkan produk vang unik dan terinspirasi oleh elemen lokal, menjadikannya tempat
vang ideal bagi wisatawan yang ingin membawa m baﬁnﬁ-'bnrang yang
mencerminkan karakter daerah. Lokasi cabang ini yung strategis. dalqt dengan berbagai
atraksi wisatn, memudahkan pengunjung untuk mﬂn.‘n:du;!mbelnnjﬂ setelah menikmati
cltspiumsim wm herbclanpﬂﬂinuﬂnnw Yogyakarta sening kali
lebih menyerangkan, dmganmnsn.n.u vang huugatdmpnh}-man yang ramah, memberikan

kesan yang mendalam bagi pengunjung. Hmm antara produk berkualitas dan

suasana vang mendukung pe:ngula.mun wisata, Jims Honey Yogvakartn menjadi pilihan
menarik bagi siapa pun yang ingin mendapatkan sesuatu yang istimewa dan perjalanan
mereka.

Melihat peerkembangan yang dialami Jims Honey Yogyakarta, maka peneliti akan
melakukan peneliian untuk guna mengetabui “Bagmmana Strategi Komumikasi
Interpersonal Jims Honey Yogyakarta dalam Meningkatkan Minat Beli Konsumen”.



1.2 Rumusan Masalah

Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai bertkut

Bagaimana strategi komunikasi interpersonal Jims Honey Yogyakarta dalam meningkatkan

minat beli konsumen?

1.3 Tujuan Fenelitian
Adapun tujuan dani penelitian ini adalah sebagai benkut

Untuk mengetahui strategi komunikasi interpersonal Jims Honey Yogyakarta dalam
meningkatkan minal beli konsumen.

1.4 Manfant Penelitian

Melalui penelitian ini diharapkan dapat diperoleh manfiat sebagai berikut -

I Manfast Teoritis
Daﬁw teoritis. peneliti berfujuan untuk menyediakan wawasan teniang perkembangan
ilmiak i bidang komunikasi, terutuma dalam konteks memberikan hﬁmﬁm tentang
strategt komunikasi interpersonal yang diterapkan oleh Jims Honey (sebuah studi kasus di
Jims Honey Yogyakarta).

2. Manfaat rakts
Hasil pena]it-i_:.n:_ ini dapat memberikan nilai tambah bhagi peneliti dan dapat menjadi
referensi dalam literatur khususnya untuk penelitian kualitatif yang menyoroti strategi
komunikasi interpersonal Jims Honey Yogyakarta dalam memikat minat konsumen.

1.5 Batasan Masalah

Penelitian ini bertujuan untuk membahas dan menelusuri strfegi komunikasi interpersonal
pada Jims Honey dalam meningkatkan minat beli kmm dengan menggunakan teori
komunikasi interpersonal dalam kaitannya dengan pe*rkmnhnngan bisnis yang dialami oleh Jims
Honey sebagai subjek dalam penelitian ini dalam meningkatkan minat beli konsumen. Penelitian
ini juga akan membahas tentang langkah komunikasi interpersonal seperti apa yang dilakukan oleh
pihak jims honey dalam meningkatkan minat beli konsumen terhadap produk Jims Honey,



L6 Sistematika Bab

Kerangkn dan pedoman penulisan skripsi, vang merupakan struktur sistematis dalam

penulisan skripsi. bertujuan untuk memudahkan dan memberikan pemahaman menyeluruh tentang
pembahasan yang disajikan. Laporan skripsi biasanya terdiri dari tiga bagian utama, yaitu :

(o]

Bagian awal skripsi

Bagian ini mencakup halaman sampul, halaman judul, halaman pengesahan, lembar
pengesahan, pernvataan orisinalitas, hulm pmembaha.n. kata pengantar, daflar isi,
daftar tabel, daftar gambar, daftar |smipiran, serta rin

Bagian utama skripsi

Bagian utama dari skripsi terdiri dori lima bagian, sesti dengan panduan yang
tersedia di situs web Hmu Komunikasi Amikom. Sh'l.li!hrﬁh‘l)ﬂl_putl BAB [ hingga BAB
V dengan konten sebagai berikut :
. BAB | PENDAHULUAN

Terdiri dari |atar belakang. ramusan masalah, tujuan penelitian, manfast penelitian,
mﬂlmrpmlim skripsi,
b. BAB 2 TINJAUAN PUSTAKA

Bab tinjasan pustaka i mencakup Landasan Teor yang membahas strategi
komunikasi interpersonal Jims Honey Yogyakarta, serla Strategi Pengelofian dan Telash
Penelitian yong menyajikan hasil-hasil penelition sebelumnya ysng relevan dengan
penelitian yang sedang dilakukan.

¢. BAB 3 METODE PEMELITIAN
Penelin  menjelaskan metode pengembangan vang diperlukan. Bagion inj
mencakup Jenis dan Pendekatan Penelitian, Lokasi atau Tempat Penelitian, Data seria

Sumber Data, Teknik Pengumpulan Data, Teknik Pengolahan Data, Teknik Analisis Data,
dun Teknik Pengecekan Keabsahan Data.

d. BAB 4 ANALISIS DAN PEMBAHASAN



penulis.
e. BAB 5 PENUTUP

I p—
memberikan saran yang relevan untuk objek penelitian yang dibahas,

3, g sk kg
a. Daftar Pustaka
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