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Campaign objective : we want to influence  our audience to 

accept, modify, abandon, reject (menerima, memodifikasi, 

meninggalkan, menolak)

1. Behavior Objective : agar audiens kita melakukan 

sesuatu

2. Knowledge Objective : agar audiens mengetahui

3. Belief Objective: agar audiens percaya



The wind and the sun decided to have a competition to decide once and
for all who was stronger. They agreed that the winner would be the one
who could persuade a man to take off his coat. The wind blew and
blew, but the man only held on more tightly to his coat. Then the sun
shone gently down, and within minutes, the man took off his coat.

Persuasion and 

Influencing Skills



Penjelasan 
 Angin dan matahari berkompetisi untuk menentukan 

siapa yg paling kuat. Mereka sepakat bahwa 
pemenangnya adalah yg bisa membujuk seorang pria 
untuk melepas mantelnya. Angin meniup dengan 
kencang, tapi pria itu justru semakin  mempererat 
mantelnya. Kemudian matahari bersinar lembut, dan 
dalam beberapa menit, pria itu melepas mantelnya
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Seberapa sering  anda membujuk orang lain

untuk melakukan sesuatu?

- Beberapa orang tampaknya dapat melakukannya
dengan mudah

-Sedangkan yang lain “fall back on the power
of their position to enforce what they  want”



10 Hambatan dalam

Persuasi

1. Berfikir bahwa anda sudah mahir dalam hal persuasi 

dibandingkan kemampuan yg lain, dapat menyebabkan 

anda akan gagal jika kemampuan tersebut tidak diasah

2. Kesulitan untuk membujuk

3. Gagal dalam meraih tujuan yang direncanakan

4. Berbicara berlebihan atau berbelit-belit

5. Memberikan terlalu banyak informasi sehingga dapat 

membingungkan

6. Mudah putus asa

7. Takut ditolak

8. Kurang persiapan

9. Membuat asumsi yg berlebihan tentang audiense

10.Melupakan bahwa percakapan itu satu kesatuan dan 

seluruhnya penting



Successful Persuasion

The key skills for successful persuasion : 

Memiliki rasa percaya diri tinggi

 memiliki good emotional intelligence 

Memiliki keyakinan akan berhasil

Kurt Mortensen’s research suggests: 

-Menepati janji

-Handal&bertanggungjawab

-Tulus dan jujur

-Mengetahui subjek mereka

-Membangun hubungan yg baik dan menyenangkan

-Tidak berdebat dan memberikan solusi



Anda harus tetap termotivasi dan
percaya pada diri sendiri serta ide-ide
anda



What is Negotiation?

 Negotiation : adalah metode untuk menyelesaikan 
perbedaan. Proses dimana kompromi/ kesepakatan 
dicapai dengan menghindari adanya argumen

3 elemen penting yg mempengaruhi hasil negosiasi :

1. Attitudes

2. Knowledge

3.   Interpersonal Skills

The process of negotiation includes the following 

stages:

1. Preparation

2. Discussion

3. Clarification of goals

4. Negotiate towards a Win-Win outcome

5.   Agreement

6.   Implementation of a course of action



The Art of Tact and Diplomacy 

(Kebijaksanaan&Diplomasi)

Tact is the art of making a point without 

making an enemy.

-Isaac Newton 

Diplomacy is the art of letting somebody 

else have your way.

- David Frost

Menggunakan pola kebijaksanaan dan diplomasi yg tepat 

dapat menyebabkan peningkatan hubungan dengan 

orang lain, dan cara untuk mengembangkan  hubungan 

saling menghormati. Mengatasi pola komunikasi yg sulit.  



Strategi untuk merencanakan&menggunakan
kebijaksanaan&diplomasi efektif :

 Ketika percakapan berpotensi sulit, anda harus fokus pada
: apa yg ingin anda capai? Hasil akhir yg di inginkan? 
Menganalisa pendapat pribadi, dan berpikir tentang fakta-
fakta seputar situasi

 Mempertimbangkan bila ada pihak lain yg keberatan. 
Tunjukkan bahwa Anda telah mempertimbangkan 
pendapat/ argumen mereka

 Jangan bernegosiasi dalam keadaan marah/stres. Cobalah 
untuk tetap tenang dan berpikiran terbuka. Cari tahu 
terkait fakta-fakta sebelum Anda mengambil sikap
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 Ketika berkomunikasi, dengarkan apa yang orang 
lain katakan. Perhatikan komunikasi non-
verbal&nada suara. Menahan pendapat&ide
pribadi, serta memahami point-of-view orang lain, 
merencanakan respons Anda dengan hati-hati 
agar sesuai dengan umpan balik yang Anda terima.

Memperkuat argumen Anda, dengan Logika dan 
fakta atas pendapat pribadi. Memiliki data tertulis 
atau benang merah analisa untuk diungkapkan





Mengubah pernyataan menjadi pertanyaan. Daripada 
langsung menyuarakan pendapat Anda, agar orang 
lain berpikir tentang hal tsb. membuat ruang untuk 
diskusi&berpotensi menguntungkan kedua belah 
pihak. 

 Jika situasi memanas, berusaha memberi ruang untuk 
merespon dengan cara yang membantu daripada 
semakin “mengobarkan”situasi. Kendalikan situasi, 
dengan cara membuat kedua belah pihak merasa 
nyaman dengan hasilnya, merupakan bagian penting 
untuk menunjukkan kebijaksanaan dan diplomasi.



 Keep an eye on the prize! Jauhkan hasil pilihan 
dalam pikiran anda. Ingatlah untuk bersikap tegas 
- menjadi bijaksana dan diplomatik tidak berarti 
tunduk pada tekanan atau menyerah pada apa 
yang Anda inginkan.
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