BAB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Manusia dalam kegiatan sehari-hari menggunakan shakabagai alat
untuk berkomunikasi. Artinya, semua kegiatan yaiflgkdkan manusia tidak
dapat dipisahkan dari bahasa. Bahasa lisan darsartulisebagai bentuk
penyampaian komunikasi verbal digunakan manusiakuberkomunikasi dan
menyampaikan maksudnya. Bentuk komunikasi lainngalad komunikasi
nonverbal yang disampaikan melalui sikap seseosamnti simbol-simbol yang
terbentuk secara konvensional.

Seiring dengan perkembangan zaman, analisis mend&m@mhasaan
menjadi daya tarik tersendiri bagi para ahli lirsgilii Hingga saat ini, berbagai
kajian mengenai kebahasaan semakin berkembangsi&nmakengenai kebahasaan
tersebut tidak hanya difokuskan pada bentuk tulssga, akan tetapi sekarang ini
telah berkembang hingga analisis fungsi pemakaaaada lisan.

Sebuah ujaran yang kita gunakan pada hakikatnyfurgsi untuk
mengungkapkan unsur kognitif{cognitive elementseperti ilmu pengetahuan,
pemahaman akan konsep, dan sebagainya. Biasanymi halengindikasikan
bahwa dalam setiap tuturan yang diujarkan oleh ocsasg ternyata akan
mencerminkan kompetensi yang dimilikinya. Selairmpetensi, dalam setiap

ujaran juga akan mencerminkan unsur sikap. Und&apsidalam hal ini adalah



unsur yang memperlihatkan maksud penutur, pikimupur, kegiatan, dan juga
alasan dari penuturan tersebut. (Alwasilah, 198%. 2

Seperti halnya Herbert mengutip pernyataan Chomskynguistic
competence is one’s capacity to use a languageliagdistic performance is the
actual application of this competence in speaking listening.”. Hal ini
membuktikan bahwa kemampuan serta kapasitas ugatam berkomunikasi
yang dimiliki seseorang dibentuk oleh kemampuanarmdalberbahasa serta
pengetahuan yang dimilikinya. Kemampuan berbahasaseliut akan
diaplikasikan ke dalam ujaran serta tindakannyarasj serta tindakan ini disebut
dengariinguistic performancatau penampilan kebahasaan.

Seorang penutur dalam berkomunikasi dituntut untolemiliki
kemampuan dan keterampilan dalam menyimak dan na&aretkalimat yang
hendak diujarkannya. Hal ini dimaksudkan agar pgndiapat memetakan kalimat
yang diujarkannya dengan tepat. Disamping itu, kega lainnya adalah ia dapat
memahami makna dari ujaran yang hendak disampaikfifawan bicaranya.

Hymes berpendapat bahwa untuk dapat berkomunikesara efektif
seorang penutur tidak hanya harus memiliki kemampilelam berbahasa saja,
akan tetapi ia juga harus memiliki apa yang disetiethgancommunicative
competence Communicative competencéni mengacu pada kemampuan
seseorang dalam menyepadankan penggunaan bahasm d#uasi yang ada,
pada siapa ia berbicara, serta bagaimana mengamamlaksud yang hendak
ditujunya. Ahli linguis lain menyebut kemampuarstbut dengan istilah “strategi

komunikasi.”



Seorang yang dianggap komunikatif adalah seorangg yemampu
mengutarakan maksudnya dengan ujaran yang tepainy#&r orang yang
komunikatif adalah orang yang dapat mengaplikasgkarsip percakapan dengan
tepat, baik dalam hal bersifat kooperatif, ataugalam hal yang sifatnya santun.
Ciri lain dari orang yang dianggap komunikatif adalia mampu memahami
maksud yang ingin disampaikan oleh lawan tuturrs@hingga akan terjadi
komunikasi dua arah yang seimbang.

Pada penelitian ini, peneliti akan menganalisis ggenaan bahasa
penjualan yang dipakai oleh para pramuniaga ditaelaerah Jalan Kepatihan,
Kebun Kelapa. Sebagai salah satu sentral perbalan@d kota Bandung,
keseharian di jalan Kepatihan selalu tampak disgthokdengan hiruk-pikuk para
pedagang dan konsumen dalam kegiatan jual beliaiMiari pedagang asongan,
pedagang kaki lima yang berjualan di lapak mera&ko-toko kecil, outlet,
hingga pusat perbelanjaan seperti swalayan besaruss berpusat di daerah
tersebut.

Peran seorang pramuniaga dalam melayani pembealsadian sangat
penting. Di tengah hingar-bingar kegiatan jual bsliara-suara lantang mereka
dalam mempromosikan barang dagangan pada konsumeaepgrtiMangga teh
dilihat-lihat dulu!” atau“Dijual murah mari..mari..” telah akrab di telinga kita.
Namun tidak sedikit pula dari mereka yang pasif danya diam saja menunggu

konsumen datang untuk membeli barang dagangan eerek



Dilihat dari eksistensi para pramuniaga di daetah maka pramuniaga
tersebut dapat diklasifikasikan dalam tiga golongan
1. Pedagang Kaki Lima (PKL), yaitu pedagang yang nanjoarang
dagangan mereka di pinggir-pinggir jalan atau enciaer membuka lapak
toko, sebagai tempat menjajakan dagangannya.
2. Pelayan toko atausales Promotion Girl(SPG), yakni pelayan atau

pegawai yang digaji untuk menjualkan barang/ praditkko atau outlet.

3. Pedagang toko, yakni mereka yang berdagang atas slaadaya sendiri,
mulai dari sewa toko (toko sendiri), modal dan hgrdagangan sendiri,
ataupun menjual barang dagangannya oleh sendiri.

Pengklasifikasian tersebut dilakukan atas dasmkan pada beberapa
definisi yang diambil dari KBBI. Menurut Kamus Bed$2ahasa Indonesia (2002:
699), istilahpramuniagadidefinisikan sebagai pelayan toko. Sedangkamidefi
dari pelayanitu sendiri adalah orang yang melayani — (S). iSataenjual barang
dagangan, pedagang juga melayani para konsumeBayapemikiran tersebut,
maka pedagang dapat dimasukkan dalam kategori gelasekaligus dapat
memenuhi kriteria dari pendefinisian pramuniaga.

Berdasarkan klasifikasi di atas, peneliti ingin gemalisis seputar cara
pramuniaga mempromosikan barang dagangan padarkenshingga bagaimana
ia melakukan aksi tawar-menawar dengan konsumemeliRetertarik dengan
pemetaan bahasa melalui strategi komunikasi yargundkan oleh para
pramuniaga. Seorang pramuniaga dalam menjual bapanguk pada konsumen

biasanya akan mengeluarkan seluruh kemampuan tenrakwgilan mereka.



Kemampuan serta keterampilan yang dimiliki oleraganiamuniaga dalam
mengemas kata-kata dengan menarik sering kali daeaidatangkan banyak
peminat. Padahal, mungkin saja awalnya tidak teitbdalam benak konsumen
niat untuk membeli barang tersebut. Keahlian merélam mempengaruhi,
bernegosiasi, serta kadang hingga membujuk, membkoasumen seolah
‘terhipnotis’ dengan kata-kata mereka.

“Mangga teh, masuk! Dilihat-lihat dulu barangnyaatu datang dari
pabrik [ho!”. Menurut metode komunikasi, kalimat di atas terrkatalam ujaran
yang bersifat persuasif, dengan menghadirkan ptxaga’baru datang dari
pabrik”, pramuniaga berusaha menggugah pikiran lawannyduagar mereka
bersedia mengunjungi toko dan membeli barang dagenyg. Dalam ujaran
tersebut, pramuniaga juga mempersilakan konsuméuk unengunjungi  toko
mereka $aying something doing actingadar atau tidak, contoh kasus seperti itu
membuktikan bahwa pramuniaga telah menggunakam sat bentuk tindak
tutur ilokusi.

Kenyataan yang ada dalam menjual barang bisa igak semulus yang
kita kira. Pada kenyataannya, di dalam sebuah jakstibeli terdapat beberapa
kemungkinan yang bisa terjadi. Kemungkinan-kemumakitersebut antara lain
terjadi kesepakatan yang cukup memuaskan kedu& Ip#hak, atau bisa saja
pembeli mengurungkan niat untuk membeli barang yjuginya. Terlepas dari
adanya ketidakcocokan pada kondisi barang, gagdhayesaksi jual beli bisa
disebabkan oleh beberapa kemungkinan. Kemungkieamigkinan tersebut

adalah tindakan yang kurang kooperatif ataupudakan kurang santun yang



dilakukan pramuniaga selama melayani konsumen. Mdé&d itu, dalam
penelitian ini juga akan diselidiki penyebab konsammembatalkan niat untuk

membeli barang dagangan yang ditawarkan oleh mereka

1.2 Identifikasi Masalah

Austin mengemukakan salah satu pendapatfipalam mengemukakan
tuturan, seseorang dapat melakukan sesuatu selame@ngemukakan sesuatu.”
Hal ini berarti sebuah tuturan bisa mengindikasikaksud lain. Artinya, selain
menyampaikan maksud secara eksplisit, penutursbisamemiliki tujuan tertentu
yang tersirat dalam tuturannya (maksud implisit)endnggapi hal tersebut,
seorang penutur dituntut untuk cakap dalam memetddehasanya, sehingga
maksud yang disampaikan pada lawan bicaranya dapsampaikan dengan jelas
dan tepat.

Seorang pramuniaga dalam mempromosikan barang ngmsa
menggunakan bahasa yang santun dan memperlihakleganysng ramah. Dalam
hal ini, prinsip kesopanan terlihat sangat dipekiaat Namun, tidak sedikit dari
mereka yang bertindak pasif, kurang kooperatif, tidak terlalu mempedulikan
kesantunan berbahasa. Hal itu terlihat terutam@ategadi ketidakcocokan dalam
aksi tawar-menawar dengan konsumennya.

Seorang pramuniaga yang profesional dituntut urdakap dan sabar
dalam menghadapi kemungkinan kondisi yang tidakgtikan. Namun, tidak
sedikit pula dari mereka yang kurang memperhatikaintersebut. Oleh karena

itu, laku atau tidaknya barang dagangan yang mefelh tergantung dari



seberapa besar strategi komunikasi yang diredtsaisya untuk menarik minat
beli para konsumen.

Berikut merupakan salah satu contoh ujaran prargafisduh teteh, saya
mah gak bohong! Ini teh stok terbatas dari pabriknylasa atuh teu tiasa
ditambihan deu{harga penawarannya).Tuturan tersebut merupakan ujaran dari
pramuniaga dalam mempertahankan harga jual daranbaryang sedang
ditawarkan pada konsumen sebaya. Menghadapi skatka ia harus melayani
konsumen yang jenjang usia, jenis kelamin, atagbatus sosial yang tidak sama,
mungkin saja pada kasus seperti itu pramuniagalietsakan menggunakan pola
bahasa penjualan yang berbeda.

Situasi lainnya adalah ketika ia mampu menjual paasumen satu jenis
barang dagangan yang sama, dengan harga yang &emdedghadapi kasus
seperti itu, maka penggunaan strategi komunikasy yepat akan sangat berperan
pada situasi tawar-menawar yang dilakukan dengamsutbennya. Strategi
komunikasi yang dimaksud dalam pembahasan ini Adsgaimana pramuniaga
mampu mempergunakan prinsip kerjasama dan priresprkunan dalam tindak

tuturnya.

1.3 Batasan Masalah
Bidang cakupan yang dikaji oleh peneliti masihaterlluas. Untuk lebih
memudahkan analisis yang hendak dilakukan, peraddgh membatasi beberapa

kajian yang diteliti menjadi sebagai berikut.



1) Objek yang diteliti adalah pemakaian bahasa yaggndikan pramuniaga
dalam mempromosikan barang hingga proses tawarwaerarjadi.

2) Peneliti membatasi tempat dilakukannya penelitiainyaitu di sekitar
pertokoan/ outlet jalan Kepatihan, Kebun Kelapa.

3) Peneliti membatasi data yang hendak diteliti menjaduran yang

dilakukan oleh pramuniaga terhadap konsumen redsajalewasa.

1.4 Rumusan Masalah
Rumusan masalah yang diajukan dalam penelitiaseinagai berikut.

1) Bagaimana strategi komunikasi yang digunakan oleimpniaga dalam
mempromosikan barang kepada para konsumennya?

2) Bagaimana strategi komunikasi yang digunakan ol@mpniaga untuk
mencapai kesepakatan dalam proses tawar-menawargarden
konsumennya?

3) Bagaimana tingkat kesopanan yang dilakukan prarganialalam

tuturannya terhadap konsumen remaja dan dewasa?

1.5 Tujuan Pendlitian
Tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut.
1) Ingin mengetahui strategi yang digunakan para préaga dalam
mempromosikan barang yang dijualnya.
2) Menjabarkan dari segi apa saja perbedaan dalamnecampromosikan

barang hingga melakukan transaksi tawar-menawaeriibat.



3) Menjabarkan perubahan-perubahan yang terlihat mfarnuniaga dalam
menjual barang dan memperlakukan konsumen yangditlakangi oleh
perbedaan usia.

1.6 Manfaat Penelitian
Setelah dilaksanakannya penelitian ini, manfaat daenelitian adalah
sebagai berikut.

1) Memberikan wawasan pada pembaca, dan masyarakatnyalsehingga
diperoleh sebuah gambaran tentang strategi bahesawpran yang
direalisasikan dalam penggunaan bahasa oleh paraupraga.;

2) Skripsi ini diharapkan dapat memberikan kontribbsigi pengajaran
bahasa, terutama dapat dijadikan sumbangan bagep#angan kajian
pragmatik selanjutnya.

1.7 Definisi Operasional

1) Strategi komunikasi merupakan (berbagai) cara dakrkomunikasi yang
direalisasikan pada ujaran pramuniaga di daeran jdepatihan terhadap
konsumen, dengan tujuan menarik minat mereka umteinbeli barang
dagangannya. Strategi komunikasi pada bahasaneih Iditekankan
mulai dari bagaimana aksi para pramuniaga menggn&#ansumen ke
tempatnya, mempromosikan barang/ prqdhikngga melakukan aksi
tawar-menawar dengan konsumen.

2) Pramuniaga merupakan pedagang/ pelayan yang me@awdrarang

dagangan pada konsumen di toko, lapak toko, attet.ou



