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A. Kajian Teori
I.  Media Pengajaran
Proses belajar mengajar atau proses pengajaran merupakan suatu kegiatan
melaksanakan kurikulum suatu lembaga pendidikan, agar dapat memengaruhi para siswa

mencapai tujuan pendidikan yang telah ditetapkan. Tujuan pendidikan pada dasarnya

mengantarkan para siswa pienuju pda perubahan-pérubahan tingkah laku baik

intelektual, moral, maupu pagai individu dan makhluk

metode mengajar da alat bantu néngajar. Sedangkan

penilaian adalah alat untuk l entukan%af ter€apai-tidaknya tujuan
pengajaran (Sudjana, 2007:1). % '

Media adalah segalay, sésual

yang pada gilirannya diarapkan dapa mempertinggi hasil belajar yang dicapai. Ada
beberapa alasan, mengapa media pengajaran dapat mempertinggi proses belajar siswa,
diantaranya:

Pengajaran akan lebih menarik perhatian siswa sehingga dapat menumbuhkan
motivasi belajar siswa. Bahan pengajaran akan lebih jelas maknanya sehingga dapat lebih
dipahami oleh para siswa, dan memungkinkan siswa menguasai tujuan pengajaran lebih
baik.

Metode mengajar akan lebih bervariasi, tidak semata-mata komunikasi verbal melalui
penuturan kata-kata oleh guru, sehingga siswa tidak bosan dan guru tidak kehabisan

tenaga, apalagi bila guru mengajar untuk setiap jam pelajaran.



Siswa lebih banyak melakukan kegiatan belajar, sebab tidak hanya mendengarkan
uraian guru, tetapi juga aktivitas lain, seperti mengamati, melakukan, mendemonstrasikan
dan lain-lain (Sudjana, 2007:2).

Ada beberapa jenis media pengajaran yang biasa digunakan dalam proses pengajaran.
Pertama media grafis seperti gambar, foto, grafik, bagan atau diagram, poster, kartun,
komik, dan lain-lain. Media grafis sering juga disebut media dua dimensi, yakni media
yang mempunyai ukuran panjang dan lebar. Kedua, media tiga dimensi yaitu dalam
bentuk model, seperti model padat (solid mode

model penampang, model susun, model

kerja, mock up, diorama, dang fin-lain, Ketiga, media proyeksi seprti slide, film strips,

film, pengguna OHP, danglain-lain. mps lingkungan sebagai media

pengajaran. E i
Pengguna media tidak hanys atau ini '-&egi kecanggihan medianya,

kepada tujuan pengaran, peroleh media yang
diperlukan serta kemampuan ) dala gLNa IM proses pengajaran
(Sudjana, 2007:3-4). ' > ¢

Kartun merupakan gambar yang uik dan lucu sehingga mampu menarik perhatian
khalayak. Media kartun bersifat menghibur sehingga mampu menjaga konsentrasi
seseorang untuk tetap fokus dan mampu menimbulkan minat terhadap objek. Hal tersebut
senada dengan apa yang dikemukakan oleh Sudjana.

Media yang cukup unik untuk mengkomunikasikan gagasan-gagasan adalah kartun.
Kartun merupakan penggambaran dalam bentuk lukisan atau karikatur tentang orang.
Gagasan atau situasi yang di disaign untuk mempengaruhi opini masyarakat. Walaupun
terdapat seperti halnya kartun-kartun yang dimuat dalam surat kabar, kartun sebagai alat
bantu mempunyai manfaat penting dalam pengajaran terutama dalam menjelaskan
rangkaian, isi, bahan, dalam satu urutan logis atau mengadung makna (Sudjana, 2007:58).

Adapun kegunaan dari kartun, diantaranya :



1) Untuk motivasi
Sesuai dengan wataknya kartun yang efektif akan menarik perhatian serta
menumbuhkan minat belajar siswa. Ini menunjukkan bahan-bahan kartun bisa menjadi
alat motivasi yang berguna di kelas. Beberapa kartun dengan topik yang sedang hangat
bilamana dengan tujuan-tujuan pengajaran merupakan pembuka diskusi yang efektif.
Pengguna kartun mungkin lebih tepat digunakan bagi siswa SMP dan SMA pada waktu
pelajaran.
2) Sebagai ilustrasi

Seorang guru melaporkaft

menggambarkan konsep ilmial

kebersihan, keselamatan mengemudi, dan lain-lain (Sudjana, 2007:61-63).

2. Media Power Point

Media Power point adalah suatu media yang dipergunakan untuk menampilkan
sebuah penampilan baik berupa tulisan maupun gambar yang berwarna maupun tidak
berwarna (hitam putih), serta berefek gerakan. Media power point biasanya dipergunakan
untuk mempresentasikan materi-materi di bidang-bidang tertentu. Media ini pada
dasarnya dipergunakan untuk presentasi. Media power point juga sering dipergunakan
untuk mengajar, karena media ini juga efektif untuk meningkatkan daya ingat siswanya
agar lebih memahami materi yang diajarkan oleh seorang pengajar. Beberapa pendapat
tentang keefektifan mengajar dan mempresentasikan dengan power point, diantaranya

Guy Kawasaki (Jubilee, 2012:91). Menurut Guy Kawasaki, presentasi akan berhasil jika
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menggunakan prinsip 10/20/30. Prinsip ini mempunyai maksud: 10 slide presentasi, 20
menit presentasi, 30 point ukurant font (Gregorius, 2012:91-93 ). Beberapa pernyataan
mengenai presentasi, antara lain:
1) Maksimal, Hanya Boleh Ada 10 Slide Presentasi

Menurut Guy Kawasaki, supaya presentasi efisien dan dapat diterima oleh audience
maka maksimal, kita hanya boleh membuat 10 slide presentasi saja. Alasannya, karena

manusia tidak menangkap lebih dari 10 ide dalam satu sesi presentasi, sehingga 10 slide

presentasi itu harus diisi oleh materi-materi yang efektif pula. Guy Kawasaki

&rikut diana ke-10 slideMpresentasi itu sebaiknya diisi

kaw@a paraaudience.

menawarkan gagasan sebagaigh

oleh:

a) Slide 1: merumuskan
b) Slide 2: ‘
c) Slide 3:
d) Slide 4:
e) Slide 5:
itu.
f) Slide 6:
g) Slide 7:
h) Slide 8: an‘tangkansial
i) Slide 9: membahas timeline (jangka waktu) pengerjaan tugas.

,_,.‘
& e
=+ ol
=3
=

J) Slide 10: kesimpulan dan ajakan unuk menjalankan konsep bisnis yang dikupas
selama presentasi.

Kesepuluh slide di atas memang mengandung konsep bisnis. Namun jika ingin
menggunakan kesepuluh konsep di atas untuk dunia non bisnis, misalnya pendidikan,
maka tinggal modifikasi slide-slide itu untuk memecahkan masalah yang saat itu sedang
dibahas dalam ruang kelas. Di bawah ini penjelasan lebih terperinci mengenai maksud
prinsip 10/20/30 yang dikemukakan oleh Guy Kawasaki.

2) Maksimal, Hanya Boleh Berpresentasi Selama 20 Menit Saja

Kesepuluh slide di atas sebaiknya disajikan dalam jangka waktu 20 menit saja. Guy

Kawasaki menyarankan, apabila Anda memiliki waktu berlebih, maka gunakan untuk

sesi tanya jawab. Presentasi akan tampak lebih hidup jika melibatkan audience.
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3) Maksimal, Ukuran Huruf yang dipakai Sebesar 30 Point

Ukuran font 30 poin akan membuat teks mudah dibaca oleh siapapun, termasuk
audience yang duduk agak jauh dari layar. Selain itu, penggunaan ukuran font yang besar
akan melatih kita untuk menulis materi di atas slide presentasi secara efektif. Ingat, slide
yang efektif tidak boleh mengandung lebih dari 7 buah kata.

Salah satu alasan seorang presenter menggunakan huruf berukuran kecil adalah
karena mereka ingin menuang banyak sekali teks ke dalam slide presentasi. Langkah ini

kurang efisien karena slide presentasi bukanlah dokumen. Semakin banyak tulisan

berukuran kecil di dalam slide: esntasi Semakin Iit pula bagi pengguna power point

Gore. %

Nancy Duarty menawarkan sh Koh

yang disebut PresentationyE 20system

Secara garis besar, presentasi yang enari menurut Presentation Ecosystem di atas
terdiri dari tiga bagian besar, yaitu:

Message: Presenter harus memperhatikan faktor audiance, ideation, writing, dan critique.
ketika memikirkan masalah audience, kita harus memperhatikan trend yang saat itu
sedang “menguasai” para audience, merumuskan apa saja yang ingin disarikan kepada
audience, dan lain sebagainya. ldeation berarti, kita harus mengembangkan teknik
brainstorming untuk mencari hal-hal apa saja yang ingin disampaikan kepada audiance.
Demikian seterusnya sampai pada tahap critique.

Visual story: presenter harus mendesain slide presentasi agar menghasilkan slide-slide
presentasi yang mampu bercerita lewat gambar, gambar, foto, vidio, ikon dan petunjuk

fisual lainya yang nanti akan terlihat di dalam layar. Visual story dapat diciptakan lewat
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pendekatan video, desain grafis yang bagus, dan terutama cara berfikir fisual yang akan
menjadi latar belakang pembuatan visual story itu.

Delivery: presenter wajib memperhatikan faktor-faktor untuk menyampaikan slide
presentasi itu kepada para audiance. Misalnya saja, presenter wajib menyebar handout
agar para audiance bisa mengantisipasi yang akan disampaikan oleh presenter.
(http://www.duarte.com/books/slideology/assets/)

The Dytham/Klein Method (Pecha Kucha) dari Astrid Klein dan Mark Dytham (Jubilee,
2012:95) P
Metode Dytham/Klein, ataungbias disebut dengafyistilah “Pecha Kucha” ini,

bahwa presentasi akan iRy , ip 10/20/30, namun prinsipnya

jauh lebih sederhana. k
hanya membuat maks : , as'bTi tiap slitganya dibawakan selama 20
: :

detik saja. \
Metode Dytham/Klei

waktu selama 400 detik

akan membosankan.

Il. Minat Belajar

1. Minat

Minat merupakan keinginan yang timbul dari diri manusia sebagai makhluk pribadi.
Seperti yang diuraikan dalam kamus besar Bahasa Indonesia, bahwa yang dimaksud
dengan minat adalah kecenderungan hati yang tinggi terhadap sesuatu.

Minat besar pengaruhnya terhadap seseorang dalam mempelajari suatu hal. Seperti
apa yang dikemukakan Salameto bahwa minat adalah suatu rasa lebih suka dan rasa
keterikatan pada suatu hal atau aktivitas, tanpa ada yang menyuruh. Minat pada dasarnya
adalah penerimaan akan suatu hubungan antara diri sendiri dengan sesuatu di luar diri.

Semakin kuat atau dekat hubungan tersebut semakin besar minat (Slameto, 2003:180).


http://www.duarte.com/books/slideology/assets/
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2. Pengertian Belajar

Ada beberapa pengertian belajar, yang menurut pengertian awal adalah kegiatan
mencari ilmu pengetahuan sebnyak mungkin. Hal ini senada dengan pendapat S.
Nasution yang menyatakan belajar adalah kegiatan untuk menambah dan mengumpulkan
ilmu (Nasution, 1986:17).

Sedangkan menurut Slameto yang menyorot pengertian belajar dari segi psikologi
bahwa belajar adalah suatu proses usaha yang dilakukan seseorang untuk mencari apa
yang ingin diketahuinya (Slameto, 1995:21)»
3. Minat Belajar p—

Pada hakekatnya minat el @n;
muncul dari dalam dipriba idik k %k tersebut mampu menarik
perhatian seseorang. ‘ o o

Minat merupakanfl
belajar mengajar. Jika I ! ‘
tinggi, maka ia akan - i dam, | i aran yang diterimanya itu.
Sebaliknya, kalau siswe i

pengaruhnya terhadap belajar, sebab sorang dengan minat tertentu akan mengerjakan
apa yang diminati tadi dengan setulus hati (Usman, 1991:21).

Demikian juga Whithdanerington, minat adalah kesadaran seseorang terhadap suatu
objek orang, suatu soal atau suatu situasi yang bersangkut paut dengan dirinya
(Whithdanerington, 1983:135).

Suatu minat dapat diekspresikan melalui suatu pernyataan yang menunjukkan bahwa
siswa lebih menyukai suatu hal daripada hal lainnya, dapat pula dimanifestasikan melalui
partisipasi dalam suatu aktifitas. Siswa yang memiliki minat terhadap sutu subjek tertentu
cenderung untuk memberikan perhatian yang lebih besar terhadap subyek tersebut
(Slameto, 2003:180)

4. Faktor-faktor yang mempengaruhi minat

Menurut Sukardi ada dua faktor yang mempengaruhi minat, yaitu:
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1) Faktor endogen merupakan faktor yang berasal dari dalam anak itu sendiri,
meliputi:
a) Kemampuan dasar yang dimilki siswa
b) Pengalaman dasar yang dimilki siswa
c) Perhatian siswa terhadap mata pelajaran
d) Bakat yang ada dalam diri siswa
2) Faktor eksogen, merupakan faktor yang berasal dari luar, meliputi:
a) Kualitas PBM di sekolah yaitd, meliputi kualitas sistem PBM, sarana

1) Membandingkan adanya suatu kebutuhan pada siswa sehingga rela belajar tanpa ada

paksaan.
2) Menghubungkan bahan pelajaran yang diberikan dengan pengalaman siswa sehingga
materi mudah diterima siswa.
3) Memberikan kesempatan pada siswa untuk mendapatkan hasil belajar yang baik
dengan menciptakan lingkungan belajar yang kreatif dan kondusif.
4) Menggunakan bentuk dan teknik mengajar yang bervariasi. (Djamarah dalam Haryati,
2007:23)
Dengan mengikuti tahapan-tahapan seperti diatas, diharapkan dengan media kartun
dan media power point, dapat membentuk minat baru dalam diri siswa untuk lebih aktif
dan kreatif dalam mengikuti proses pembelajaran dan mengaplikasikannya dalam

kehidupan sehari-hari.
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Cara-cara yang dapat dilakukan untuk meningkatkan minat yang dimiliki oleh siswa
antara lain:

1) Dengan minat yang sudah ada.

Seseorang mungkin tidak atau kurang berminat terhadap sesuatu, tetapi karena
sesuatu tersebut berkaitan dengan hal lain dimana dia memilki minat pada hal tersebut,
maka minatnya dapat meningkat.

2) Dengan memberi informasi yang berhubungan dengan hal yang telah lalu serta
bermanfaat bagi masa depan.

3) Dengan pemberian insentif? .'-' rangsangan denan

2003:180-181)

iemberikan hadiah. (Slameto,

hasil belajar,yaitu kognitif, af
1990:50)

Menurut Romizowski hasil belajar merupakan keluaran (outputs) dari suatu sistem
pemrosesan masukan (input). Masukan dari sistem tersebut berupa bermacam-macam
informasi sedangkan keluarannya adalah perbuatan atau kinerja (performance).
(Romizowski dalam Abdurrahman, 1990:57).

Dapat disimpulkan bahwa hasil belajar adalah pencapaian bentuk perubahan perilaku
yang cenderung menetap dari ranah kognitif, afektif, dan psikomotoris dari proses belajar
yang dilakukan dalam waktu tertentu.

Dasar-dasar psikologi belajar mengkaiteratkan dengan adanya aspek pengertian
belajar itu sendiri. Belajar adalah kegiatan pengamatan dengan menggunakan
kemampuan evaluation, measurement, assessment, alternative, dan authtentic secara

alamiah. Setiap orang memiliki dasar-dasar kemampuan untuk belajar. Bahkan orang-
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orang dari masa prasejarahpun memiliki kemampuan ini dan menjalankannya untuk bisa
tetap hidup dan mengembangkan hidupnya. Hal yang perlu dilakukan adalah melatih
orang, melatih murid, melatih mahasiswa, untuk dapat menggali kemampuan
potensialnya sendiri sehingga mampu menjalankan kegiatan belajar secara lebih
sistematis. Anggapan orang yang memiliki kemampuan potensial belajar, maka pelatihan
belajar dipergunakan untuk mengggali potensi itu kiranya dapat dimulai sejak jenjang
pendidikan paling awal, yaitu pendidikan dalam keluarga. Anak-anak pada masa

prasekolah sudah dapat mulai dilatih < menemukan masalah, merancang cara

mengatasi, menjalankan cara it@, menilai hasil, dan menetdpkan serta menjalankan tindak

v darivdalam didapat tumbuh dan

secara langsung maupun tidak Iangsng mengenai hal yang telah teruji kebenarannya.
2) Pengetahuan tentang prosedural
Pengetahuan tentang prosedural adalah: segala hal yang telah diketahui mengenai tata
cara dan urutan penggunaan suatu hal.
3) Pengetahuan tentang konsep
Pengetahuan tentang konsep adalah: segala hal yang telah diketahui mengenai
kerangka pikir yang telah terencana secara matang tentang suatu hal dan disertai
adanya perkiraan hasil yang akan dicapai.
4) Pengetahuan tentang prinsip
Pengetahuan tentang prinsip adalah: segala hal yang telah diketahui mengenai hal
yang pokok dan fundamental yang mendasari untuk melakukan suatu hal secara

konsekuen.
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Keterampilan juga terdiri dari empat kategori, yaitu:

1) Keterampilan untuk berpikir atau keterampilan kognitif
Keterampilan untuk berpikir atau keterampilan kognitif adalah: kemampuan dasar
yang dimiliki oleh seseorang untuk kemampuan awalnya.

2) Keterampilan untuk bertindak atau keterampilan motorik
Keterampilan untuk bertindak atau keterampilan motorik adalah kemampuan dasar
yang dimiliki oleh seseorang untuk mengembangkan kemampuan awalnya.

3) Keterampilan berkreasi atau bersikap

Keterampilan berkreasi atall esika adalah: kem puan dasar yang dimiliki oleh

seseorang untuk memung pengembangkan ide dengan

4) Keterampilan berift _ y % :
. dasar yang di oleh seseorang
untuk berhubunganidan bunika‘ hdeng "*.-j: Iingku@ sekitar.

pengetahuan,sikap dan ketrampilan.

Hasil belajar adalah segala sesuatu yang menjadi milik siswa sebagai akibat dari
kegiatan belajar dilakukannya. (Juliah,2004). Menurut Hamalik hasil-hasil belajar adalah
pola-pola perbuatan nilai-nilai pengertian-pengertian dan sikap-sikap serta apersepsi dan
abilitas. (Hamalik, 2008:14-15)

Dari kedua pernyataan tersebut dapat disimpulkan bahwa pengertian hasil belajar
adalah perubahan tingkah laku siswa secara nyata setelah dilakukan proses belajar
mengajar yang sesuai dengan tujuan pengajaran.

Setelah melalui proses belajar mengajar maka siswa diharapkan dapat mencapai
tujuan belajar yang disebut juga sebagai hasil belajar yaitu kemampuan yang dimiliki

siswa setelah menjalani proses belajar. Sudjana berpendapat, hasil belajar adalah
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kemampuan-kemampuan yang dimiliki siswa setelah siswa mengalami pengalaman
belajarnya (Sudjana, 2004:15).

Tujuan belajar adalah sejumlah hasil belajar yang menunjukkan bahwa siswa telah
melakukan perbuatan belajar, yang umumnya meliputi pengetahuan, ketrampilan dan
sikap-sikap yang baru, yang diharapkan dapat dicapai oleh siswa (Hamalik,2005:37).
Setiap proses belajar mengajar keberhasilannya diukur dapat seberapa jauh hasil belajar
yang dicapai siswa, disamping diukur dari segi prosesnya, artinya seberapa jauh tipe hasil
belajar dimilki siswa (Sudjana dan Ibrahim, 2002:39).

Baik buruknya hasil belaja "o‘- dilhat dari hsilpe ukuran yang berupa evaluasi

selain  mengukur hasil be aja iadan jugag@ditunjukkan kepada proses

proses belajar. Semakif bai s pen Jelajale ki swa dalam mengikuti

apabila ditinjau dari kesan : n maka ermasuk pada komunikasi non
verbal yang dapat didengar (auditif). Kounikasi ini disebut dengan paralingustik.
Sedangkan gerak tubuh pelanggan termasuk pada komunikasi non verbal yang dapat
dilihat (visual) dan dinamakan kinestik.
1. Bahasa verbal pelanggan

Bahasa pelanggan baik yang disampaikan secara lisan maupun tulisan berhubungan
dengan adalah suatu pesan yang sangat dibutuhkan oleh penjual. Hal ini deisebabkan
karena dari pesan yang diterima oleh penjual dapat ditentukan apakah calon pembeli akan
meneruskan jual beli ke tahap transaksi atau tidak.
Pesan yang disampaikan calon pelanggan yang dapat dimengerti langsung oleh penjual
adalah komunikasi verbal. Dari bahsa lisan pelanggan saat terjadinya proses jual beli
secara langsung, penjual dapat mengetahuai apaka calon pelanggan akan meneruskan jual

beli atau tidak. Dari bahasa pelanggan tersebut akan tampak sinyal-sinyal kecenderungan
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pembelian atau tidak. Diantara sinyal-sinyal tersebut menunjukkan konfirmasi antara
calon pelanggan dan penjual tentang hubungan jual beli.
2. Pesan non verbal dari bahasa verbal pelanggan

Pesan non verbal dari bahasa verbal pelanggan disebut paralinguistik, yaitu jenis
komunikasi yang berkaitan dengan cara bagaimana seseorang mengucapkan atau
menyapaikan pesan. Paralinguistik dapat menunjukkan bagaimana sutu pembicaraan
disampaikan dan sekaligus menunujukkan tentang keadaan emosi dan sikapnya.

Paralinguistik adalah alat yang paling cermaguntuk menyampaikan perasaan kita kepada

orang lain. Pesan paralinguistik meliputi nada, kualitas Suara, volume, kecepatan, dan

ritme. Nada dapat'mengu edihan, kesungguhan ataupun

kasih sayang.

berikut, “ya...ya...”(sambil mengas uk -anggukkan “kepala), setelah dua hari saya
pasti ke sini lagi”.

c) Nada suara yang ringan dan tipis dan tidak disertai dengan gerak tubuh yang
menunjukkan pasif atau tidak ada respon dan kemungkinan calon pelanggan tidak
bermaksud meneruskan jual beli. Misalnya,”iya...(tanpa anggukan kepala dengan
nada ringan), mungkin nanti, besok atau lusa, saya akan kembali lagi ke sini”.

2) Volume Suara
Volume suara yang ditunjukkan dengan tinggi rendahnya suaru menunjukkan

keseriusan atau tidaknya calon pembeli dengan produk yang ditawarkan.

a) Nada suara yang tinggi salah satunya biasanya digunakan untuk menegaskan sesuatu

dan yang lebih tinggi lagi saat kita sedang marah.
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Gambar 1 Ekspresi Nada Suara Tinggi

yang tinggi

b)

)

e
148

&
[~ =]

Misalnya, “ya...(dengan nada rendah, tanpa anggukan kepala dan tidak menatap mata
penjual), saya berminat dengan barang ini, tapi...”.
3) Kecepatan

Kecepatan dalam bersuara diungkapkan jika ada hal-hal yang perlu ditanggapi dengan
serius dan cukup menaruh perhatian, misalnya calon pelanggan akan berbicara dengan
nada yang cepat apabila dia terespon atau tertarik untuk memilki barang.
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Gambar 3 Ekspresi Serius Gambar 4 Ekpresi Positif

e

.'}]7\"‘? :

pada penjual. Apabila €alon pe

tertarik, atau masih ra de@arang

diselingi tawa serta raut m
Gambar 5 Raut Muka Sedih

Begitu pula dengan calon pembeli apabila dia lancar berbicara dapat dipastikan dia
senang dengan barang yang Kita tawarkan, dan sebaliknya apabila dia berbicara dengan
nada yang kaku berarti kurang begitu senang dengan barang yang ditawarkan dan dia

tidak tertarik untuk menanggapinya.
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3. Bahasa tubuh pelanggan

Bahasa tubuh adalah pesan non verbal visual (dapat dilihat, yang diantaranya disebut
dengan kinesik dan proksemik. Dari kesan kinesik dan proksemik calon pembeli akan
dapat diketahui ketertarikan atau tidaknya terhadap produk yang ditawarkan.
1) Kinesik

Kinesik adalah suatu pesan yang menggunakan gerakan tubuh, gerakan anggota
tubuh, ekspresi wajah, gerakan mata, ukuan badan (tinggi, pendek), berat badan (kurus,

sedang dan gemuk), dan penampilan sosokediri secara umum. Pesan Kkinesik ini terdiri

ebagai berikut :

S

atas tiga komponen utama, yai

a. Pesan fasial
Gambar 7 Mimik Sedih

~ CORVEICP /7

- vluyu,w“ -

Pesan fasial yaitu pesan dengan imik muka untuk menyampaikan
makna tertentu. Calon pelanggan yang raut muka cerah saat menerima penawaran barang
dari penjual menunujukkan respons yang baik dan ada kemungkinan untuk melakukan
transaksi.

Akan tetapi apabila raut muka calon pelanggan kurang berseri dan ekspresi kurang
senang ada kemungkinan tidak berhasrat untuk melakukan transaksi. Seperti petunjuk
kinesik lainnya, petunjuk wajahpun menimbulkan persepsi yang dapat diandalkan.
Cicero, tokoh retorika berkata “Wajah adalah cerminan jiwa”, ahli komunikasi nonverbal
Lethers, menuliskan tentang penelitian wajah sebagai berikut.

a) Wajah mengkomunikasi penilaian dengan ekspresi senang tidak senang yang

menunjukkan apakah komunikator memandang objek penelitiannya baik atau
jelek.
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b) Wajah mengkomunikasi berminat atau tidak berminat kepada orang lain, pada
lingkungan atau barang.
c) Wajah mengkomunikasikan intensitas keterlibatan dalam suatu stuasi.
d) Wajah mengendalikan tingkat pengendalian individu terhadap pernyataanya
sendiri.
e) Wajah mengkomunikasikan adanya atau kurangnya pengertian, (Lethers,1976:21)
b. Pesan gestural
Gambar 9 Tangan Anggota Sebagian Tubu

Pesan gestural, yai

tangan untuk mengko

ar 12 Memilih

Bahasa tubuh calon pelanggan yang menandakan adanya dorongan untuk melakukan
pembelian biasanya dengan tidak menunjuk dan memilih barang.
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Gambar 13 Berlalu Gambar 14 Fokus

piasanyadapat ditunjukkan dari
aikan letak barang yang
diinginkan. Apabila pelangga ng tersebut bukan menjadi
tujuan pembeliannya.

Gambar 16 Menghadap Produk Gambar 17 Membelakangi Produk

Calon pelanggan yang memilih barang yang ditawarkan menunujukkan adanya
respons terhadap barang tersebut. Akan tetapi, apabila pelanggan tidak merabanya berarti

tidak ada respons terhadap barang tersebut.
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a) Perasaan positif atau negatif
Gambar 18 Ekspresi Positif

megang dan melihat

Calon pelanggan yang

an seksama barang yang

ditawarkan, hal ini menunj barang tersebut. Akan

Apabila suatu barang diamati dengan hati-hati, teliti, dan konsentrasi oleh calon
pelanggan kemungkinan besar ia ingin memiliki barang tersebut, tetapi bila ia tidak
menaruh perhatian terhadap barang perhatian terhadap barang berarti tidak berminat
untuk memiliknya.

c. Pesan postural

Sebagaimana telah dijelaskan, pesan postural berkenaan dengan keseluruhan anggota

badan. Mehrabian menyebutkan makna yang dapat disampaikan postur, yaitu immediacy

dan responseveness.
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a) Immadiacy

Gambar 21 Membungkuk Gambar 22 Memperhatikan Gambar 23 Menyamping

g % W\ mé

A .'Q g o‘ LB = -
-1

Immediacy, yaitu ungkapan kesukaan atau ketidaksukaaniterhadap individu atau suatu

suatu barang, maka barang tersM' Sertai mef%hkan

pakaian). Jika tidak

anggan yang menyukai
encobanya (misalnya
tidak dilirik, diraba
atau dihadapi.

Responsiveness, yaitu mengungkapkan apabila ia beraksi secara emosional pada
lingkungan secara positif atau negatif. Misalnya, pelanggan yang sangat menginginkan
suatu barang akan segera menghampiri barang tersebut, sebaliknya apabila hanya

menghampiri dengan santai berarti tidak terlalu menginginkan barang tersebut.
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c) Proksemik

Gambar 26 Jarak Komunikasi

Proksemik adalah pesan Bahasa tub Wﬁ i h melalui jarak atau zona

d) Jarak intim

Gambar 27 Jarak

Jarak intim adalah jarak antar komunikator atau komunikan sekitar 15-46. Jarak ini
adalah posisi sangat pribadi dimana hanya orang-orang terdekatlah yang dapat masuk
zona ini. Hal ini juga berlaku pada dunia bisnis, dimana calon pelanggan menggunakan
zona ini saat berhubungan dengan barang yang ditawarkan. Pelanggan meraba-raba
barang tersebut dan cukup dekat dengan penjual, misalnya saat menunjukkan daftar harga
barang kepada calon pelanggan. Apabila jarak ini digunakan, calon pelanggan
kemungkinan besar menyenangi dan akan meneruskan jual beli.



28

e) Jarak pribadi
Gambar 28 Jarak Pribadi

Jarak ini adalah yang sering
di kelas ataupunyang lai
sar calon pelanggan

tersebut akan melakuk i : : ivasinya dengan baik.

Jarak sosial adalah jarak antara penjual atau barang dengan pelanggan 1,2-3,6 m.
Jarak ini adalah jarak yang sering digunakan untuk orang yang dianggap asing oleh
komunikator atau penjual. Apabila posisi calon pelanggan menggunakan jarak sosial saat
berhubungan dengan penjual atau dengan barang yang ditawarkan, kemungkinan besar

calon pelanggan tersebut tidak berminat untuk melakukan transaksi.
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g) Jarak umum

Gambar 30 Jarak Umum

, -

dengan pelanggan 3,6 m atau

Listening responses adalah respons mendengarkan dari calon pelanggan terhadap
informasi dari barang yang ditawarkan. Apabila calon pelanggan mendengarkan atau
menyimak dengan seksama, berarti ia menunjukkan respons yang besar terhadap barang
yang ditawarkan. Dalam praktik komunikasi, ada empat respons verbal dalam
mendengarkan yang dapat digunakan dan dijadikan acuan untuk menarik kesimpulan
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tentang calon pelanggan, yaitu clarification, paraphrase, reflection of feeling, dan
summarization.
Gambar 33 Ekspresi Clarificat Gambar 34 Ekspresi Peraph Gambar 35 Reflection Feel

J

o

o) dtaes e ©

w Wlﬂlw@
benttle., respons £U

b) Clarification
Clarification, yait nentukan kejelasan,
misalnya: “ Apakah kerja dengan lebih
rapi, tolong dicoba...

c) Paraphrase

d) Reflection of feeling
Reflection of feeling, yaitu kaitan dengan perasaan pada
pesan penjual. Misalnya, saya masih belum merasakan enaknya alat pijat elektrik ini...”.
e) Summerization
Summerization, yaitu bentuk respons yang menyimpulkan dua paraphrase atau
refleksi perasaan agar pesan-pesan komunikan menjadi ringkas dan padat. Misalnya,
“Singkatnya, saya akui bahwa kue ini lebih enak rasanya...”.

f) Action responses

Gambar 36 Ingin Tahu Gambar 37 Memeriksa
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Action responses adalah respon dalam bentuk tindakan atau reaksi langsung, sehingga
sikapnya lebih aktif dibandingkan dengan respons mendengarkan. Respons tindakan
didasarkan pada pemahaman calon penjual dan hipotesis terhadap pesan dari penjual.
Respons tindakan ini dapat membantu agar mampu mengekspresikan kebutuhan,
keinginan, atau perasaan yang ada dalam dirinya. Berkaitan dengan respons tindakan
verbal, ada empat cara yang dapat digunakan oleh seorang penjual, yaitu probe, ability
potencial, confrontation dan interpretation.

a) Probe

Jataan yang sifatnya mer

- @
, yzﬁntuk

atau menggambarkan ker&uan enj

batan%in cuci
. 2

Probe, yaitu bentuk pe iksa atau menyelidiki untuk

iy Bagaimana, mau berapa

‘ =2
Mdari caltgenju

alam melakiikan sesdatu. Misalnya, :Saya

kagum, dengan ke
c) Confrontation

menilai kurang baik terhadap barang tersebut.
d) Interpretation

Interpretation, yaitu bentuk respons berupa penjelasan atau pemahaman tehadap
berbagai informasi yang disampaiakn calon pelanggan. Misalnya, Dari
penampilannya, motor ini lebih hebat dari motor-motor lain...”. Calon pelanggan

sudah menilai untuk dirinya dan cenderung akan melakukan pembelian.
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g) Teaching responses

Gambar 38 Memberi Saran Gambar 39 Memberi Informasi

garuhi. Akan tetapi,

oung oleh kalimat yang

J) Verbal setting responses
Verbal setting responses, yaitu suatu pernyataan yang menjelaskan atau mengenai
perlakuan dan kemungkinan keuntungan dari perlakuan tersebut. Misalnya, jika harga
barang ini diskon 20 % saya akan beli tiga”.

k) Information giving

Pemberian informasi, yaitu bentuk verbal menganalisa keterangan berupa data-data
atau fakta-fakta. Misalnya “Dari hasil wawancara, Anda dinilai cukup mampu untuk

ditempatkan seorang pemeriksa intern di perusahaan...”.
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I) Sharing responses

Gambar 40 Sharing Respon

a) Self disclourse
Self disclours, ya

B.

Hasil penelitian mengenai pembelajaran kuantum yang dilakukan oleh lka Pratiwi

Penelitian Terdahulu

(2005) menunjukkan bahwa hasil belajar efektif siswa yang diajar dengan menggunakan
pembelajaran kuantum lebih baik daripada siswa yang diajar dengan pembelajaran
kooperatif dan meningkatkan prestasi belajar siswa di SMP Muhamadiyah 6 di Surabaya
sedangkan hasil penelitian yang dilakukan oleh Aulia Susanti (2001) menunjukkan
bahwa dengan penggunaan media kartun pada proses belajar mengajar maupun

meningkatkan hasil belajar siswa.



Mapping perbedaan penelitian terdahulu.

Tabel 1. Mapping perbedaan penelitian terdahulu

1. Penerapan media kartun akan meningkatkan motivasi siswa untuk belajar, sehingga

No. | Perbedaan | Variabel Sasaran Tahun
penelitian penelitian
1. | lka Ada tiga variabel yaitu: Siswa di SMP 2005
Pratiwi e Model pembelajarn Muhamadiyah 6
kuantum Surabaya kelas
e Model pembel VII tahun
[/
2. | Aulia R&sw 2001
Susanti semesterganijil,

C. Kerangka Berfikir
Berdasarkan teori, penelitian ini bertitik tolak pada pemikiran bahwa:

siswa dapat mencapai hasil belajar yang diinginkan.

2. Minat yang dimiliki
mempengaruhi hasil belajar siswa karena tanpa adanya minat, kegiatan belajar kurang

optimal karena terkesan adanya suatu pemaksaan bagi diri siswa untuk melakukan

olen para siswa dalam belajar.

kegiatan belajar tersebut.

3. Penggunaan media pembelajaran, khususnya penggunaan media kartun dan media
power point diharapkan dapat mengembangkan minat siswa dengan disiplin ilmu

pemasaran tercapainya hasil belajar secara maksimal.

Minat belajar dapat
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Berikut ini merupakan kerangka berfikir, sebagai titik tolak pemikiran yang
menggambarkan penggunaan media kartun dan power point terhadap hasil belajar siswa

ditinjau dari tinggi rendahnya minat belajar siswa, yaitu:

Gambar 41. Kerangka Berpikir

(X1) Media :
1. Kartun
2. Power point

(Y) Hasil Belajar

v

a
(X2) Tinggi rendahnya

2. Terdapat perbedaan pengaruh minat belajar tinggi dan minat belajar rendah terhadap

hasil belajar siswa pada materi bahasa dan gerak tubuh pelanggan siswa jurusan
penjualan SMK di Surakarta.

3. Terdapat interaksi pengaruh antara penggunaan media kartun dan media power point
dan minat belajar siswa terhadap hasil belajar siswa pada materi bahasa dan gerak

tubuh pelanggan siswa kelas XII jurusan penjualan SMK di Surakarta.



