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KREDIBILITAS SUMBER (KOMUNIKATOR) DALAM 
KOMUNIKASI PEMASARAN

Keberhasilan komunikasi pemasaran dipengaruhi oleh banyak variabel, seperti kemampuan pemasar melakukan decoding tujuan komunikasi menjadi pesan yang efektif dan menarik bagi konsumen, ketepatan memilih jenis promosi, ketepatan penggunaan media, daya tarik pesan dan kredibilitas penyampaian pesan. Pesan yang bersumber dari pihak yang kredibel biasanya lebih mudah mempengaruhi penerima pesan. 
Kredibilitas adalah seperangkat persepsi komunikasi tentang sifat-sifat komunikator. Menyadari atau tidak, jika komunikasi pemasaran yang dilancarkan ingin berhasil, maka mempertimbangkan kredibilitas sumber dalam setiap transaksi komunikasi begitu juga halnya dalam transaksi komunikasi pemasaran merupakan hal yang penting. 
Dalam konteks komunikasi pemasaran, tentu saja dimensi kredibilitas komunikator sangat mempengaruhi terutama pada saat komunikator menyampaikan pesan tentang suatu produk perusahaan kepada konsumen atau pelanggan. Dimensi kredibilitas komunikator ini mengacu pada faktor internalisasi. Internalisasi terjadi bila seseorang menerima pengaruh komunikator karena perilaku yang dianjurkan itu sesuai dengan sistem nilai yang dimilikinya. Internalisasi terjadi ketika seseorang menerima anjuran komunikator atas dasar rasional.
Dari gambaran diatas, maka kredibilitas komunikator yang dituntut dalam konteks komunikasi pemasaran adalah komunikator yang dianggap representative bagi publiknya, selain itu juga terdapatnya kemampuan dan penguasaan komunikator untuk membuat pernyataan yang jelas, akurat, komunikatif, rasional, informatif, argumentative mengenai karakteristik, kualitas dan kinerja suatu produk. 
Komponen Kredibilitas Komunikator
a. Keahlian (Expertness)
Seorang sumber dalam aplikasi komunikasi pemasaran yang dinilai tinggi dimensi kompetensinya akan didasarkan sebagai sumber yang banyak tahu, punya keahlian, berpengalaman, terlatih dsb. Keahlian adalah kesan yang dibentuk komunikan tentang kemampuan komunikator dalam hubungannya dengan topik yang dibucarakan. Komunikator yang dinilai tinggi keahliannya, maka ia akan dianggap sebagai komunikator yang cerdas, mampu, banyak tahu, berpengalaman atau terlatih. 

b. Dapat dipercaya (Trustworthiness)

Kepercayaan adalah persepsi bahwa sumber telah membuat pernyataan yang sahih mengenai produk. Memusatkan pada karakter dasar komunikator. Apakah sumber itu jujur, baik hati, sopan, ramah dan etis? Bila demikian, maka mereka akan dipercaya. 
c. Sosiabilitas (Sociability)

Sosiabilitas adalah kesan komunikan tentang komunikator sebagai orang yang periang, ramah, dan senang bergaul. Dari keadaannya itu umumnya komunikator disukai karena punya keterampilan dalam mengaplikasikan Human Relations secara baik dan termasuk orang yang dipandang pandai beradaptasi dengan lingkungan pergaulan nya.
d. Koorientasi (Coorientation)

Koorientasi merupakan kesan komunikan tentang komunikator yang dipandang sebagai orang yang dapat mewakili kelompok yang umumnya disenangi, juga dipandang sebagai orang yang mewakili nilai-nilai pada kelompok dan lingkungannya.

e. Karisma (Charisma)

Karisma didefinisikan sebagai kualitas atau kedipercayaan yang berhak diterima seorang komuikator karena ia dipandang sebagai orang yang memiliki kekuatan sebagai pemimpin dan mendapat pengakuan komunikan karena kehebatannya yang luar biasa, fantastis, atau mengagumkan, memukau dan merupakan figure yang dapat diterima di lingkungannya. 

f. Dinamisme (Dynamism)

Faktor dinamisme merupakan suatu ukuran vitalitas dan energi sumber. Kredibilitas berasal dari dinamisme seorang sumber yang dianggap agresif, empatis, kuat, aktif, enerjik dan tegas. Dengan demikian, komunikator yang memiliki dinamisme, bila ia dipandang sebagai bergairah, bersemangat, aktif, tegas, dan punya percaya diri yang kuat. 

g. Keamanan (Safety)

Kesan komunikan terhadap komunikator, bahwa komunikator dipandang sebagai orang yang dapat menjamin keamanan bagi pihak komunikannya melalui berbagai cara yang dapat memberikan rasa ketenangan, kenyamanan, tidak membuat komunikannya dalam keadaan yang gelisah, bingung dan tidak menentu. Dalam konteks komunikasi pemasaran, komunikator harus memahami situasi dan kondisi psikologis komunikannya. 

h. Keterbukaan (Extroversion)

Kesan komunikan yang memandang bahwa komunikator dipandang sebagai orang yang menekankan keterbukaan, tidak malu-malu dan tidak menutup diri. Pada prisipnya komunikator memberi peluang untuk mau terbuka kepada komunikannya tentang segala hal yang memang perlu diketahui komunikannya, sehingga kondisi ini memudahkan berjalannya fungsi sosial diantara kedua belah pihak. 

i. Sungguh-sungguh (Seriousness)

Komunikator dipandang sebagai orang yang menekankan kesungguhan (serius), tidak main-main, penuh pertimbangan, hati-hati dan tidak sembarangan. Pada prinsipnya komunikator memberi kesan atau memperlihatkan kesungguhan pada saat melancarkan kegiatan komunikasi. 

j. Ketenangan (Poise)

Komunikan akan cenderung lebih mempercayai pembicara yang tenang, santai, tidak gugup, penuh kepastian pada saat berperan sebagai sumber dalam segala kondisi dan situasi yang harus dihadapinya. 


Kredibiltas sumber dalam proses komunikasi pemasaran merupakan hal yang penting, namun perlu diperhatikan kerumitan dan multidimensi kredibilitas. Harus ditekankan bahwa kredibilitas itu adalah sesuatu yang dapat dipahami, dirasakan, diamati dan dilihat dengan jelas. Hanya baik atau bagus saja tidak cukup. 

