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KEKUASAAN DAN PENGARUH

A. Pengertian Kekuasaan

Nord(1978:675), kekuasaan adalah suatu kemampuan untuk mempengaruhi
aliran, energy dan dana yang tersedia untuk mencapai suatu tujuan yang
berbeda secara jelas dari tujuan lainnya.

Hikcs dan gulle (1996:373),kekuasaana dalah kemampuan untuk melaksanakan
suatu hal.

Roger dan Thoha (2004 : 93), kekuasaan adalah suatu potensi diri dari suatu
pengaruh. Kekuasaan itu suatu kewenangan untuk bertindak bagi pemimpin
dalam menggerakkan orang lain agar menerima dengan ikhlas kehendaknya.
Stoner (1996:161) kekuasaan adalah kemampuan untuk menggunakan pengaruh
,artinya kemampuan untuk mengubah sikap atau tingkah laku individu atau
kelompok.

Gibson (1996: 480) kekuasaan adalah kemampuan untuk mendapatkan orang

lain untuk melakukan apa yang diinginkan oleh pihak lainnya.

Dari uraian tersebut maka dapat disimpulkan kepemimpinan mempengaruhi

aktifits-aktifitas individu atau kelompok dalam usahanya dalam mencapai tujuan

dalam situasi tertentu.

Pengertian Pengaruh

Menurut Wiryanto. Pengaruh merupakan tokoh formal maupun informal di
dalam masyarakat, mempunyai ciri lebih kosmopolitan, inovatif,kompeten, dan
aksesibel dibanding pihak yang dipengaruhi.

Pengertian Pengaruh Menurut Norman Barry. Pengaruh adalah suatu tipe
kekuasaan yang jika seorang dipengaruhi agar bertindak dengan cara tertentu,
dapat dikatakan terdorong untuk bertindak demikian, sekalipun ancaman sanksi
yang terbuka tidak merupakan motivasi yang mendorongnya.

Pengertian Pengaruh Menurut Uwe Becker. Pengaruh adalah kemampuan yang
terus berkembang yang — berbeda dengan kekuasaan — tidak begitu terkait

dengan usaha memperjuangkan dan memaksakan kepentingan



B. Bentuk hasil dari pengaruh :

Taktik Arah dari | Rangkaian Digunakan Efektivitas
Mempengaruhi | Penggunaan Taktik | Hasil secara terpisah
atau dalam
Kombinasi
Persuasi Lebih digunakan | Lebih  banyak | Sering digunakan | Tinggi
Rasional untuk semua arah digunakan untuk kedua arah
untuk
permintaan awal
Memberi Lebih sering | Tidak ada | Digunakan untuk | Tinggi
Inspirasi digunakan kebawah | perbedaan sebagian  besar
daripada keatas atau taktik
sejajar
Konsultasi Lebih sering | Tidak ada | Digunakan untuk | Tinggi
digunakan kebawah | perbedaan sebagian  besar
dan sejajar daripada taktik
keatas
Kolaborasi Lebih sering | Studinya tidak | Studinya  tidak | Tinggi
digunakan kebawah | dilakukan dilakukan
dan sejajar daripada
keatas
Pemberian Lebih sering | Studinya tidak | Studinya  tidak | Sedang
Nilai digunakan kebawah | dilakukan dilakukan
dan sejajar daripada
keatas
Mengambil Hati | Lebih sering | Lebih sering | Digunakan untuk | Sedang
digunakan kebawah | digunakan sebagian  besar
dan sejajar daripada | untuk taktik

keatas

permintaan awal




Pertukaran Lebih sering | Lebih sering | Digunakan pada | Sedang
digunakan kebawah | digunakan kedua arah
dan sejajar daripada | untuk tindak
keatas lanjut segera
Daya Tarik | Lebih sering | Lebih sering | Digunakan pada | Sedang
Personal digunakan terhadap | digunakan kedua arah
yang sejajar daripada | untuk
keatas daripada | permintaan awal
kebawah
Tehnik Koalisi | Lebih sering | Lebih  sering | Digunakan pada | Rendah
digunakan terhadap | digunakan kedua arah
yang sejajar  dan | untuk tindak
keatas daripada | lanjut yang
kebawah ditunda
Taktik Lebih sering | Lebih  sering | Lebih sering | Rendah
Legitimasi digunakan kebawah | digunakan digunakan
dan yang sejajar | untuk tindak | dengan taktik lain
daripada keatas lanjut segera
Tekanan Lebih sering | Lebih sering | Digunakan pada | Rendah
digunakan kebawah | digunakan kedua arah
daripada yang sejajar | untuk tindak
atau keatas lanjut yang
ditunda

Bentuk hasil dari pengaruh :

1. Persuasi Rasional :




Pemimpin menggunakan argumentasi logis dan bukti faktual untuk mempersuasi
pengikut bahwa suatu usulan adalah masuk akal dan kemungkinan dapat mencapai

sasaran.
2. Permintaan Inspirasional :

Pemimpin membuat usulan yang membangkitkan antusiasme pada pengikut dengan
menunjuk pada nilai-nilai, ide dan aspirasi pengikut atau dengan meningkatkan rasa

percaya diri dari pengikut.
3. Konsultasi :

Pemimpin mengajak partisipasi pengikut dalam merencanakan sasaran, aktivitas atau
perubahan yang untuk itu diperlukan dukungan dan bantuan pengikut atau pemimpin

bersedia memodifikasi usulan untuk menanggapi perhatian dan saran dari pengikut.
4. Menjilat :

Pemimpin menggunakan pujian, rayuan, perilaku ramah tamah, atau perilaku yang
membantu agar pengikut berada dalam keadaan yang menyenangkan atau mempunyai

pikiran yang menguntungkan pemimpin tersebut sebelum meminta sesuatu.
5. Permintaan Pribadi :

Pemimpin menggunakan perasaan pengikut mengenai kesetiaan dan persahabatan

terhadap dirinya ketika meminta sesuatu.
6. Pertukaran :

Pemimpin menawarkan suatu pertukaran budi baik, memberi indikasi kesediaan
untuk membalasnya pada suatu saat nanti, atau menjanjikan bagian dari manfaat bila

pengikut membantu pencapaian tugas.

7. Taktik Koalisi :



Pemimpin mencari bantuan dari orang lain untuk mempersuasi pengikut agar
melakukan sesuatu atau menggunakan dukungan orang lain sebagai suatu alasan bagi

pengikut untuk juga menyetujuinya.
8. Taktik Pengesahan :

Pemimpin mencoba untuk menetapkan validitas permintaan dengan menyatakan
kewenangan atau hak untuk membuatnya atau dengan membuktikan bahwa hal itu

adalah konsisten dengan kebijakan, peraturan, praktik atau tradisi organisasi.
9. Menekan :

Pemimpin menggunakan permintaan, ancaman, seringnya pemeriksaan, atau
peringatan-peringatan terus menerus untuk mempengaruhi pengikut melakukan apa

yang diinginkan.
C. Jenis Sumber Kekuasaan

Teori yang dikemukakan oeh French dan Raven (1959) ini menyatakan bahwa
kepemimpinan bersumber pada kekuasaan dalam satu kelompok atau organisasi.
Dengan perkataan lain, orang atau orang-orang yang memiliki akses terhadap sumber
kekuasaan dalam suatu kelompok atau organisasi tertentu akan mengendalikan atau
memimpin kelompok atau organisasi itu. Adapun sumber kekuasaan itu sendiri ada

tiga macam yaitu:

1. Kekuasaan bersumber pada kedudukan (Position)
Kekuasaan yang bersumber pada kedudukan terbagi lagi ke dalam beberapa
jenis yaitu:
a. kekuasaan formal atau legal (French & Raven, 1959)
termasuk dalam jenis ini adalah komandan tentara, kepala dinas, presiden
atau perdana mentri dan sebagainya yang mendapat kekuasaan karena
ditunjuk dan/atau diperkuat dengan peraturan atau perundangan yang

resmi



b. kendali atas sumber dan ganjaran (French & Raven, 1959)
majikan yang menggaji karyawan, majikan yang mengupah buruh, kepala
suku atau kepaa kantor yang dapat memberi ganjaran kepada bawahannya,
dan sebagainya, memimpin berdasarkan sumber kekuasaan seperti ini.

c. Kendali atas hokum (French & Raven, 1959)
Ganjaran biasanya terkait dengan hukuman sehingga kendai atas ganjaran
biasa juga kendali atas hukuman. Walaupun dmikian, ada kepemimpinan
yang sumbernya hanya kendali atas hokum saja, ini merupakan
kepemimpinan yang didasarkan pada rasa takut. Contoh para preman
yang memungut pajak kepada pedagang, pedagang akan tunduk kepada
preman karena takut akan mendapat perakuan kasar.

d. Kendali atas informasi (French & Raven, 1959)
Informasi adalah ganjaran positif bagi orang yang memerlukan, sehingga
siapa pun yang menguasai informasi dapat menjadi pemimpin. Contohnya
orang yang paling tahu arah jalan maka otomatis dia akan menjadi
pemimpin rombingan.

e. Kendali ekologi (Lingkungan)
Sumber kekuasaan ini dinamakan juga perekayasa situasi (situational
sengineering). Contoh adalah kendali atas penempatan jabatan (Oldham,
1975). Seorang atasan, manager, atau kepala bagian personality
mempunyai kekuasaan atas bawahannya, kerena ia boleh menentukan
posisi anggotanya.

2. Kekuasaan yang bersumber pada pribadi (Personal)

Berbeda dari kepemimpinan kekuasaan yang bersumber pada kepribadian

berawal dari sifat-sifat pribadi, yaitu sebagi berikut:

a. Keahlian atau ketrampilan (French & Raven 1959)
Orang yang menjadi imam adalah orang yang paling fasih membaca ayat
Al-Qur’an. Demikian pula dalam pesawat atau kapal, orang yang paling
ahli dalam mengemudilah yang akan menjadi pemimpin.

b. Persahabatan atau kesetian (French & Raven 1959)



Sifat dapat bergaul, setia kawan atau setia kepada kelompok dapat
merupakan sumber kekuasaan, sehingga seseorang dianggap sebagai
pemimpin.

c. Karisma (House,1977)

Ciri kepribadian yang menyebabkan timbulnya kewibawaan pribadi dari

pemimpin juga merupakan salah satu sumber kekuasaan dalam proses

kepemimpinan. Mengenai hal ini dibicarakantersendiri dalam teori bakat.
3. Kekuasaan yang bersumber pada politik (Political Power).

Kekuasaan yang bersumber pada politik terdiri atas bebrapa jenis

(Preffer,1981)

a. Kendali atas proses pembuatan keputusan (Preffer & Salanick,1974)
dalam organisasi, ketua menentukan apakah suatu keputusan akan dibuat
dan dilaksanakan atau tidak.

b. Koalisi (Stevenson, Perace & Porter, 1985), kepemimpinan atas dasar
sumber kekuasaan politik ditentukan juga atas hak atau kewenangan untuk
membuat kerjasama dengan kelompok lain.

c. Pertisipasi (Pfeffer,1981)

Pemimpin mengatur partisipasi anggotanya, siapa yang boleh

berpartisipasi dalam bentuk apa tiap anggotanya berpartisipasi dan

sebagainya.

d. Pemimpin agama menikahkan pasangan suami istri, menentukan
terbentuknya keluarga baru. Notaris atau hakim menentukan berdirinya
suatu yayasan atau perusahaan baru. Dan sebagainya, secara umum ada
dua bentuk kekuasaan:

1. Pertama kekuasaan pribadi, kekuasaan yang didapat dari para pengikut
dan didasarkan pada seberapa besar pengikut mengagumi, respek dan
terkait pada pemimpin.

2. Kedua kekuasaan posisi, kekuasaan yang didapat dari wewenang

formal organisasi. Kekuasaan  berkaitan erat dengan pengaruh



(influence) yaitu tindakan atau contoh tingkah laku yang menyebabkan

perubahan sikap atau tingkah laku orang lain atau kelompok

D. Proses-Proses Politik Penanaman Pengaruh

Politik tidak sama dengan kekuasaan dan pengaruh (influence). Ketiganya
adalah konsep berbeda dan berdiri sendiri. Power atau kekuasaan mengekspresikan
kapasitas individu untuk secara sengaja menimbulkan dampak bagi orang lain.
Pengaruh (influence) adalah kemampuan membuat orang menuruti kehendak
seseorang yang memberi pengaruh. Politik berdasarkan pada kekuasaan, dan
kekuasaan tidak mendistribusikan secara merata dalam suatu organisasi. Politik
penanaman pengaruh akan sangat aktif apabila dilakukan melalui komunikasi yang
baik. Berikut ini beberapa cara penanaman pengaruh yangbaik kepada orang lain:

a. Rational persuation adalah alasan meyakinkan orang lain

denganmenggunakan argumen yang logis dan rasional

b. Inspiration appeals tactics: siasat dengan meminta ide atau proposaluntuk

membangkitkan rasa antusias dan semangat dari target personal

c. Consultation tactics: terjadi ketika kita meminta target person

untukberpartisipasi aktif dalam kegiatan yang kita agendakan.

d. Pressure tactics: terjadi dimana kita mempengaruhi target persondengan

peringatan atau ancaman yang menekan

e. Legitimizing tactics: adalah satu siasat dimana kita menggunakanotoritas

dan kedudukan kita untuk mempengaruhi target personal.

f. Personal appleals tactics: terjadi ketika kita berusaha mempengaruhitarget

person dengan landasan hubungan persahabatan, pertemanan,atau hal yang

bersifat personal lainnya.
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