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THE T.V. SAID

To BATHE KIDS ONCE
A MONTH TO

PERSU AS| o _CONSERVE WATER!
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Manusia menggunakan teknik

persuasi saat berinteraksi dengan

i

orang lain B
N

Teknis persuasi berbeda-beda,
tergantung siapa lawan bicara

4
\
Keinginan dan kebutuhan untuk
mempengaruhi lingkungan kita
adalah pengalaman universal

v
Persuasi terjadi dimana Saja, kapa?

saja, dengan siapa aja, melalui
media apa saja




Sebagian orangerlahirdengan
bakatnaturaluntuk memengarunhi
danmempersuasorang lain

KeterampiIanmemengaruhisangat\

PERSUAS| | | 2N membantudanmemainkanperan

| | kuncidalamhidup dengancatatan
DALAM Individumenggunakannyaecara

H | DU P rasionaldanetis )

SEHAR_HAR| 5 2/ Merekayangmemiliki keterampilan\

yo persuasifalami, dapat

vl menyalahgunakarkeahliannya

untuk memengaruhidengancara
yangtidak semestinyadan

mencapaiujuanyang berbahaya/
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Sequential influencg

techniques

Low-balling
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technigue

Fearthen-relief

Pigue technique

Disruptthen-reframe |

technique

FootIin-TheDoor

Dookln-TheFace




Persuasberlangsungsecarabertahap
setiaptahapanmembangunfondasiuntuk
perubahankepercayaaratau perilaku
berikutnya

Individuperlahanlahanmenerimaopini

baru, dankomunikatormembuatorang lain

untuk memenuhipermintaanyang
\diinginkansecardoertahap

SEQUENTIAL
INFLUENCE
TECHNIQUES

Footin-TheDoor

DoorIn-TheFace



TEKNIK
FOOT INTHE
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Persuasion Techniques

Foot in the Door: You want a certain thing, so you ask for
something smaller first. People are more willing to help
someone they have already helped.

‘ | can has french fry?

sl LA
| Ok.
| can also has

cheezburger? |

Teknik foot-in-the-door,/teknik FITD,
memiliki pola yang ditetapkan.

Pertama Persuader mendapatkan 'ya' dari
sebuah permintaan kecil dan kemudian
mendapatkan jawaban 'ya' dari permintaan

yang lebih besar.
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Persuader bisa mendapatkan subjek untuk

menyetujui permintaan yang lebih besar

dan lebih sulit berturut-turut begitu dia
membuatnya setuju dengan yang pertama.
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