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Sebagian orang terlahirdengan
bakatnatural untuk memengaruhi

dan mempersuasiorang lain

Keterampilanmemengaruhisangat
membantudan memainkanperan
kuncidalamhidup dengancatatan
individumenggunakannyasecara

rasionaldan etis

Merekayang memiliki keterampilan
persuasifalami, dapat

menyalahgunakankeahliannya
untuk memengaruhidengancara

yang tidak semestinyadan 
mencapaitujuanyang berbahaya
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Sequential influence 
techniques

Foot-In-The-Door

Door-In-The-Face
Low-balling

Ȱ4ÈÁÔ΄Ó-not-all" 
technique

Fear-then-relief

Pique technique

Disrupt-then-reframe 
technique



SEQUENTIAL 
INFLUENCE 
TECHNIQUES

Persuasiberlangsungsecarabertahap, 
setiaptahapanmembangunfondasiuntuk
perubahankepercayaanatauperilaku
berikutnya.

Individuperlahan-lahanmenerimaopini
baru, dan komunikatormembuatorang lain 
untuk memenuhipermintaanyang 
diinginkansecarabertahap.

Foot-In-The-Door

Door-In-The-Face
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