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Sebagian orang terlahir dengan
bakat natural untuk memengaruhi

dan mempersuasi orang lain

Keterampilan memengaruhi sangat
membantu dan memainkan peran
kunci dalam hidup dengan catatan
individu menggunakannya secara

rasional dan etis

Mereka yang memiliki keterampilan
persuasif alami, dapat

menyalahgunakan keahliannya
untuk memengaruhi dengan cara

yang tidak semestinya dan 
mencapai tujuan yang berbahaya
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Sequential influence 
techniques

Foot-In-The-Door

Door-In-The-Face
Low-balling

“That's-not-all" 
technique

Fear-then-relief

Pique technique

Disrupt-then-reframe 
technique



SEQUENTIAL 
INFLUENCE 
TECHNIQUES

Persuasi berlangsung secara bertahap, 
setiap tahapan membangun fondasi untuk
perubahan kepercayaan atau perilaku
berikutnya.

Individu perlahan-lahan menerima opini
baru, dan komunikator membuat orang lain 
untuk memenuhi permintaan yang 
diinginkan secara bertahap.

Foot-In-The-Door

Door-In-The-Face
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TEKNIK
LOW BALLING

• Hampir sama dengan FITD, namun setelah
komunikan setuju dengan penawaran rendah
yang diberikan, persuader memberikan
tambahan biaya yang tidak disebutkan
sebelumnya agar biaya kembali naik seperti
yang diinginkan persuader sesungguhnya.

LOW BALLING





TEKNIK
THAT’S NOT 
ALL

• Menawarkan tambahan
keuntungan, seketika setelah
penawaran awal diberikan

THAT’S NOT ALL



TEKNIK
FEAR THAN 
RELIEF

• Persuader secara sengaja
menempatkan penerima
dalam kondisi takut, kemudian
secara cepat menghilangkan
ancaman dan menggantinya
dengan permintaan yang 
mudah untuk dituruti

FEAR THAN 
RELIEF



TEKNIK
PIQUE

• Komunikator membuat
permintaan dalam bentuk yang 
tidak biasa, karenanya membuat
keingintahuan target khalayak

PIQUE
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TUGAS 
INDIVIDU
WAJIB

 Simak contoh video monolog tentang isu lingkugan berdurasi 4 menit yang 
tautannya ada di Collabor pertemuan 11

 Buat naskah dengan ide pilihan anda mengenai isu penting yang menarik dan 
bermanfaat diketahui dan mengajak target audiens anda berubah dalam hal
pemikiran, perasaan atau bahkan tindakan.

 Susunan naskah kronologis: pembuka-umpan-inti pesan-kesimpulan-penutup

 Durasi video 1-5 menit, visualisasi bebas, semakin kreatif semakin baik

 Naskah dan video diupload ke link One Drive yang disampaikan ke Ketua Kelas

 Deadline pertemuan minggu 12 pukul 23.59 WIB

 Tidak ada toleransi untuk keterlambatan pengumpulan
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