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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 orang terlahir dengan
bakat natural untuk memengaruhi
dan mempersuasi orang lain

Keterampilan memengaruhi sangat\

PERSUASI ™ membantu dan memainkan peran

kunci dalam hidup dengan catatan

DYA\WANNY by | individu menggunakannya secara
o rasional dan etis

HIDUP *~

SEHAR'_HAR' 5 | \ Mereka yang memiliki keterampila

persuasif alami, dapat
menyalahgunakan keahliannya
untuk memengaruhi dengan cara
yang tidak semestinya dan
mencapai tujuan yang berbahaya/

Y
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Sequential influence |

techniques
Low-balling

"That's-not-all"
technique

Fear-then-relief

Pique technique

Disrupt-then-reframe |

technique

Foot-In-The-Door

Door-In-The-Face




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.

SEQUENTIAL
INFLUENCE
TECHNIQUES

Foot-In-The-Door

Door-In-The-Face
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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.

J
\
Persuader bisa mendapatkan subjek untuk

menyetujui permintaan yang lebih besar

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




bahwa hubungan atau

fakta ,
pada fo kator dan komunikan

Kesuksesan bergantung

i komuni
ikatan telah tercipta antara KOML - intaan awal.
ketika komunikan menyetujul permint )
: : I N
Persuasion Techniques N o
Jadi, ketika permintaan kedua yang lebih sulit dlsampa! an,
Foot in the Door: You want a certain thing, so you ask for komunikan merasa berkewajiban untuk menyetujul.
K E B E R H AS | LA N something smaller first. People are more willing to help )
someone they have already helped. N

Komunikan kesulitan untuk tidak setuju dengan
permintaan berturut-turut yang mengikuti permintaan
pertama

| can has french fry?

TEKNIK

| can also has

FOOT INTHE ==
DOOR

Penyebabnya - komunikan memberikan alasan pada diri
sendiri bahwa dengan menyetujui melakukan tugas dan
membantu teman/masyarakat, |a menjadi orang baik dan

bertanggung jawab.
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FOOT INTHE
DOOR

Example #1 - Son to Father

Small Request - Can | borrow the car for the evening?
Big Request - Can | use the car for a road trip for 5 days?

Example #2 - Daughter to Mother

Small Request - Can | go over to Sara’s house?

Big Request - Sara is going to the mall, can | go with her?

Bigger Request - Can | borrow money to visit the game arena and
food court at the mali?

Even Bigger Request - Can you come pick me up from the mall?

Example #3 - Friend to Friend

Small Request - Can yvou help me mowve my couch to the new
apartment?

Big Request - Can vou help me move all my furniture to the new
apartment?

Example #4 - Employer to Employee

Small Request - Can you come to work for an hour on the weekend?
Big Request - Can you put in an entire day over the weskend?

Example #5 - Husband to Wife

Small Request - Can | go for a friend's party on Saturday night?
Big Request - Can | go to Vegas for the said friend's bachelor party?

THE FOOT
IN THE DOOR
PHENOMENON

How To Use Gradual
Commitmment for

Big Wins




» Foot in the door:
Control condition . 1. "Could you tell me what time it is?"
"Would you have one or two coins to 2. "Would you have one or two coins to
give me?" give me?" A

A
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Psychology of Influence - The foot-in-the-door technique

4,155 views * Oct 25,2016 ifp 28 Blo P SHARE = SAVE




TEKNIK
DOOR INTHE
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adalah teknik yang melibatkan

juan
pola > pertama persuader tidak r;endapat:fl:lkppe;;titrj]]taan
2 \ I U
dian mendapatkan jawaban ‘ya
rantery berikutnya.

Teknik door-in-the-face/DITF

o - D
Persuader pertama-tama membuat permintaan yang agak

berlebihan pada komunikan (yang kemupgkman be;ar
ditolak) dan setelah ditolak langsung menindaklanjutinya
dengan permintaan yang lebih masuk akal, yang
kemungkinan akan diterima. )

Persuasion Techniques

Door in the Face: You want a certain thing, so you request
something much larger first. This makes what you really want
seem more reasonable.

[ | can has your soul?
| | No.
[Jus’ cheezburger den?

e\

7 Bagaimana teknik DITF bekerja dan mengapa komunikan
setuju dengan permintaan kedua?

y,

Adanya_kebutuhan dasar manusia untuk menyenangkan\
orang, disukai oleh semua orang, dan karena tidak ditolak
secara sosial.

Subjek merasa bersalah karena menolak permin
pertama d.an_ menyebabkan kekecewaan padappersu:;acalzp jadi
saat diberi pilihan kedua (kesempatan kedua) yang jauh II Jb' I
masuk akal, la merasa lebih mudah menerimaﬁJ Ud o
menebus perasaan negatifnya. racen




KEBERHASILAN
TEKNIK

DOOR INTHE
FACE

something much larger first. This makes what you really want

\

mendapatkan permin

Kejeniusan teknik i

karena komunikan a
maka persuader menam

ni terlihat pada

taan kedua yan : i
kan menolak jika disampaikan di awal,

bahkan permintaan pertama yang
kemungkinan besar tidak akan dipenuhi.

niat persuader yntuk
gingin dipenuhi, namun

_/

Persuasion Techniques }f T
Sepert

Door in the Face: You want a certain thing, so you request

seem more reasonable.

‘ | can has your soul?
| | No.
[ Jus' cheezburger den?

) Ok.

i yang diantisipasi, permintaan ditolak dan saat
permintaan kedua dilakukan, hal itu akan diberikan dengan
lebih mudah, sehingga persuader mendapatkan apa yang

diinginkan.

Fenomena ini bekerja paling baik dalam setting sosial-jika ada
hubungannya dengan membantu orang atau belajar sesuatu.

d
\

y

moderasi lainnya dalam

arus dilakukan oleh orang
dua harus dilakukan segera
a perasaan bersalah dan
pikiran tidak hilang

Keberhasilan metode ini juga ditent
: ukan oleh dua
lainnya- satu, permintaan kedua h e

yang sama, dan dua, permintaan ke
setelah yang pertama, sehingg




Example- Friend to Friend
Request 1- Can you watch my dog for the whole day?
Request 2 - Can you watch lum for an hour while | go to the market?

Example- Employee to Employer
Request 1- Boss, can | have a 30% hike in my salary?
CONTOH Request 2 - Can | have 3 10% hike?

TEKNIK

DOOR INTHE

Example - Employee to Store Manager

FACE Request 1- Can | take the week off?

Request 2 - Can | take one day off?

Example -5-Year Old to Mother
Request 1 - Will you buy me the whole Barbie set?
Request 2 - Will you buy me a new Barbie doll?




Trip to the zoo

. 0/
(2 hours; one 5

afternoon)

_ .l
Psychology of Influence: The Door in the Face Technique (Part 1)

6,369 views * Feb 17, 2017 il 43 813 ) SHARE = SAVE ..



Second offer: 1 pound
of cheese for 4 Euros.

Psychology of Influence - The Door-in-the-face-technique (Part 4) - Is it driven by guilt?

540 views * Mar 6, 2017 g1 &lo P SHARE =} SAVE




NORMALLY

So, the whole

package will be
around $4500.

mind. Your
competitor only asks
for $4300.

I had a lower price in
Do we have a deal?

Yes! It's the best of fer
I've seenon the
market!

For information, with the
custom VAT, warranty
and shipping fee, the final
amount will be around

Just because it's you,
it'll be $4000, do we
have a deal?

TEKNIK

LOW BALLING

www.vinh.ly

* Hampir sama dengan FITD, namun setelah
komunikan setuju dengan penawaran rendah
yang diberikan, persuader memberikan

LOW BALLING tambahan biaya yang tidak disebutkan

sebelumnya agar biaya kembali naik seperti

yang diinginkan persuader sesungguhnya.

N\
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2. experimental
condition:

| . 0/
- time was not told as well® < - control condition: 1 6 /0

- But due to an ‘ ; _
"interruption” there was & The time was told right

no public commitment § | from the beginning

P

-

Social Psychology: The low ball technique
3,946 views + Apr 15,2017 ifp 43 &l2 P SHARE = SAVE




TLL INCLUDE MY FREE
PAMPHLET EXPLAINING
HOW TO LOSE

WEIGHT BY  rSHOL THE J
EATING NUMBER .
LESS FOOD. 4

WOULD YOU LIKE
TO MAKE $1,000
PER MONTH FOR
A WHOLE YEARTY

SEND $13,000
FOR COMPLETE
INFORMATION
ABCUT DOGBERT
NO-LOAD FUNDS
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e Menawarkan tambahan
THAT'S NOT ALL keuntungan, seketika setelah
penawaran awal diberikan




TEKNIK
FEARTHAN

RELIEF

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



we've put 150 names
on bottles so you can
share a Coke

Check ‘em out!”

TEKNIK Mate ' ..

\ ~=% \IRTUAL CAN

PIQUE

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




TEKNIK
DISRUPT

THAN
REFRAME

Persuader dapat
meruntuhkan penolakan
komunikan dengan
mengganti kata-kata

permintaan. /

Ini bertujuan untuk \
mengejutkan komunikan
dan kemudian membingkai

kembali pesan untuk
mengatur tujuan
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PENENTU
COMPLIANCE
GAINING
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YOURE WD,
( BUT EFFECTIVE, l

TEKNIK
PERSUASI?




TEKNIK

PERSUASI?

Do you want to
be my girl
friend?




It's only for $200.

M\- Wow! I'm in.

PERSUASI? Sorry, but the manager says
with taxes it comes to $300.

/
‘\Oh no! Fine,
I'm still in.

TEKNIK




TEKNIK

PERSUASI?

YOU’LL SAY WOW EVERYTIME!

IT’S LIKE A CHAMOIS, A TOWEL AND

A SPONGE ALL IN ONE.
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[ pa— FREQUENTLY ASKED OUESTIONS SERVICE

SPECIAL DOUBLE OFFER
2 LARGE & 2 MINI ShamWOWS!

AND GET A SECOND SET FREE!
PLUS A FREE BONUS SHAMWOW MOP!
JUST PAY SEPARITE S&H
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g/

“y’

MR fe e

'

ShamWOW IS PERFECT FOR  HOLDS 12X IT'S WEIGHT
ANY SITUATION! IN LIQUID!
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PERSUASI? STOP GLIMATE CHANGE )
BEFORE IT CHANGES YOU.




TUGAS
IN|DIAVAID]®

WAJIB

3 YouTube ° Search Q

0

RTF 03 Your OWN GOOD
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His Epic Message Will Make You Want to Save the World | Short Film Showcase
- il 129 &I 19K P SHARE =i SAVE

» 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
e

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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