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DELAPAN HAL YANG AKAN ANDA CAPAI
DENGAN BANTUAN BUKU INI

Keluar dari kebiasaan mental yang buruk, memikirkan gapagm
baru, memperoleh visi baru, menemukan ambisi baru,

Berteman dengan mudah dan cepat

Meningkatkan populaniias anda.

Memikat orang mengikuti cira berpikir anda.

Meningkatkan pengarub, prestise, kemampuan anda dalam
menyelesaikan segala scsuatu,

6.  Menangani keluhan, menghindari argumen, menjaga kontak ma-
nusia anda agar etap lancar dan menyenangkan.

Menjadi pembicara yang lebih baik, serta lebih menyenangkan.
Membangkitkan antusiasme diantira rekan-rekan anda.
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Buku ini 1elah melakukan semua hal di atas untuk lebih dori lima belas
juia pembaca dalam tiga pulub tujul bahasa,
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KATA PENGANTAR
UNTUK EDISI REVISI

Bagaimana Mencari Kawan dan Mempengarulii Orang Lain pertama
kali diterbitkan pada tahun 1937 dalam suatu edisi yang hanya berjum luh
lima ribu clcsemplar. Baik Dale maupun penerbitnya, Simon and
Schuster, tidak menduga penjualinnya akan lebih banyak dari ini. Yang
membual mereka tercengang, ternyata buku ini menjadi sensasi dalam
semalam, dan edisi demi edisi terus dicetak untuk memenuhi permintaan
publik yang terus meningkal. Bagaimana Mencari Kawan dan Mempe-
ngariht Orarg Lain mengambil posisi schagai salah satu buku inter-
nasional terlaris sepanjang masa dolom sejarah penerbiton. Buku ini
menyenluh hati dan memenuhi kebutuhan manusia yang lebih  dari
sckadar fenomena mode dari masa-masa pasca Depresi, seperti yang
dibuktikan olch penjualonnya yang terus berlangsung sampai lahun
dolapan puluhan, hampir setengah abad kemudian.

Dale Carnegie sering mengalankan bahwa lebih modah memperoleh
sejula dolar daripada membual satu unghkapan yoang baik dalam bahnsa
Inggris. Bagaimana Mencari Kawan dan Mempengaruhi Orang Lain
menjadi ungkapan semacam ity, dikutip, diungkapkan kembali, dicjek,
digunakan dalam sejumlsh besar konteks mulai dari kartun politik sam-
piti novel, Buku it sendiri diterjermahkan ke dalam hampir semua bahasa
tulis yang dikenal. Setiap generasi (eloh mernsa baku ini seizlu bary dan
I'I:_IE"J'II! uniuk iﬂam‘.‘l!‘lﬂ"_l':l.

i membawa kita pada pertanyaan logis: Mengapa merevisi buku
yang telah terbukii dan terus saja membukiikan daya tarik universalnya?
Mengipa merusak keberhasilan?

Untuk menjawab itu, kita harus menyadari babwa Dale Carnegie
sendin adalah seorang perevisi tanpa lelah atas hasil kerjunya sendir
sepanjang hidupnya. Bagaimana Mencari Kawan dan Mempengarulu
Qrang Lain ditulis untuk digunakan sehagai bukn teks untuk kursusnya
dalam “Berbicara Efcktil dan Hubungan Antarmanusin™, don masih
dipakni terus dalam kursus-kursus tersebul hingga saat ini. Hingga
walalnya pada tahun 1955 dia secara konstan terus meningkatkan dan



mierovisi kursus ite seadin agar membuatnya bisa diterapkan pada keby-
tuhan yang berkembang dari publik yang terus tumbuoh. Tak seorang pun
yang lebih peka terhadap arus perubaban kehidupan masa-kini ditipada
Dale Camegie. Dia gecarn konstan memperbaiki metode-metode pen-
grjarannya; dia memutakhirkan bukunya tentang Berbicara Efektif be-
berapa kall, Kalow saja dia hidup lebih lama, dia sendir pasti akun
morevisi Bagammana Mencari Kawan dan Mempergaruhi Orang Lain
agar dapat dengan lebih baik mencerminkan perubahan-perubahan yang
telah terjadi dalnm dunia scjak tahun tigapululan.

Banyak dari nima orang terkenal dalam buku ini, yang terkenal pada
masa periama kali buku ini diterhitkan, kini tidak Tagi dikenal aleb para
pembaca masa kini. Beberapa contoh dan unghapan tertentu ampaknya
sama kunonys dibandingkan iklim sosial kita seperti yang ada dalam
novel Victoria. Pesan penling dan keseluruhan pengarub dari buku ini
menjadi Temah dalam hal tersebut.

Karena itu, tujuan kami dalam merevisi buku ini adalah untuk men-
jelaskan dan memperkuat buku ini untuk para pembaca modern tanpa
merusak isinya. Kami tdak “mengganti™ Bagaimana Mencari Kawan
dan Mempengaruhi Orang Lain kecuali membuat beberapa pemoton gan
dan menambahkan beberapa contoh kontemporer. Gaya Camegie yang
makal, gembira letap uluh — bahkan bahasa slang jaman tabun tiga
puluhan masih ada. Dale Carnegie menulis seperti dia berbicara, dengan
banyak menggunikan babusa santai secara intensif, seperti dalom ber-
cakap-cakap.

Maka suaranya masih berpengaruh sama kuatnya seperti dulu, dalam
buku dan usahanya. Ribusn orang di seluruh dunia ditatib dalam kursus-
kursus Carnegie dalam jumiah yang terus meningknt sctinp tahunnya.
Dan ribuan yang lainnya membaca dan mempelajari Bagaimana Men-
cari Kawan dan Mempengaruhi Orang Lain, dan diilhami untuk meng-
gunakan prinsip-prinsipnya dalam kehidupan mereks vang lebih baik.
Untuk merekn semua, kami menawarkan revisi ini dengan tujuan meng-
asah dan memoles suatu alat bagus yang sudnh jadi.

Dorothy Carnegie
{Nyonya Dule Carnegie)




BAGAIMANA BUKU INI
DITULIS — DAN MENGAPA

Oleh Dale Carnegie

Selama tiga puluh lima tahun pertama dari abad kedua pulih, penerbit
Amserikn telah mencetak lebih dari seperfima juta buku yang berbeds,
Hampir semusa buku tersebul burik, dan banyak di anfaranya gogal secarm
[inansial. "Banyok,” demikian yang saya veapkun? Presiden dari salah
satu pencrbit terbesar di dunia mengaku kepada sayva bahwa perusahann-
nyi, setelah melewati pengalaman selama tujuh palub lima thon, magih
mengalami kerugian atas wjuh dari setiap delapan buku yang diterhit-
knnnya,

Kalau begitn, mengapa saya mempunyni keberanian untuk menalis
schuah buku lagi? Dan, sesudah saya menolisnya, kenapa anda hams
bersusah-payah membacanya?

Kedua pertanyaan Ji atas wajar; dan says akan mencoba menjawab
keduanya,

Sejak ahun 1912, saya sudah menjalankan kursus-kursus untuk para
pengusaha wanity don pria di New York. Mulanya, saya menjalankan
kursus hanya untuk berbicara di depan publik — kursus yang dirancang
unink melatih oreng dewasn, berdasarkan pengalaman nyvaia, untuk
berpikir pada snat mereka berdiri dan mengekspresikan ide- ide mercka
dengan Iehih jelas, lebih efektil dan lebih tenang, baik dalam vwiwancar:
bisnis manpun di depan kelompok-kelompok.

Tapi lambat lnun, tatkala musim-musim berlale, saya sadar bahwa
sama besarnya kebuinhan omng dewnsa ini dolom pelatihan untok ber-
bicara elekiif, mereka juga memerlukan pelatiban tnmbaban dalam seni
berhubungan baik dengin orang, dalom bisnis setinp hori maupun dalam
kontak-kontak sosial,

Saya juga lambat laun sadar bohwa saya sendiri sangat butuh pela-
likan semacam itd. Tatkals saya mengingal kembali thhun-tahun Yang
lampau, saya tertarik dengan kurangnya kemahiran don pengertinn saya
sendiri. Betapa suya herharap sebuah buku seperth inf berada i tangan
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saya dun pulub tahun yang lalu! Belapa buku ini bisa menjadi anugersh
tak ternilai.

Berurusan dengnn orang mungkin adalah masalah terbesar yang anda
hadapi, terutama kalau anda berkecimpung dalam bisnis. Ya, ilo juga
sama benamyil kilay anda scorung ibu rumnhtangga, arsitek, atay jg.
sinyur. Penelitian yang dikerjakan bebernpa tabun lalu di bawah peng-
awasan Carnegie Foundation untuk Kemajuan Pengajaran membuka
[akia paling penting — satu [akia yang nantinya ditegaskan dengan studi
tumbahon yang dibust cleh Camegie Institute of Technology. Hasil
penelitian mereka mengungkapkan bahwa bahkan dalam garis tekmnis
rekayasa, sekita 15 persen sukses keuangan sescorang adalah karena
pengelahuan teknis seseorang dan sekitar 85 persennya adalah karena
keterampilan dalam rekayasa manusia — kepribadian dan kemampuan
mEmimpin orang.

Selama bertihun-tahun, saya menjalankan kursus setiap musim di
Engineer’s Club di Philadelphia, dan juga kursus-kursus uniuk New
York Chapier dari American Instituie of Electrical Engineers. Sejumlah
tilal mungkin lebih dari seribu lima ratus insinyur tclah lulus dalam
pelajaran saya. Mercka datang kepada saya karenn mercka akhimya
menyadari, setelsh observasi dan pengalaman bertahun-tahun, bahwg
personel dengan bayaran paling tinggi dalam rekayasa seringkali bukan-
lah mereka yang lahu paling banyak tentang rekayasa. Sebagai contah,
orang dapal mempekerjakan orang yang hanya berkemampean teknis
semata-mata dalam rekayasa, akuntansi, arsilektur, atau profesi lain apa
pun dengan gaji nominal. Tapi orang yang memiliki pengetabuan teknik
ditambah kemampuan mengekspresikan ide-ide, uniuk memegang
kepemimpinan, dan uniuk menggugah antusiasme di antara mereka —
orang seperti itulah yang diarahkan untuk memperoleh kekuasaan yang
Ichih tinggi.

Dalam bari-hari sibuk kegiatannya, John D, Rockefeller mengatakan
bahwa "kemampuan berurusan dengan manusia adalah sama bisa dibe-
linya dengan komoditi gula dan kopi.” “Dan saya akan membayar lebih
besar untuk kemampuan itw,” jar John D, “dibandingkan untuk yang
lainnya yang berada di bawah matahari.”

Tidakkah anda mengira babwa sctiap sckolah di muka bumi ini
scharusnyn menjalankan kursus untuk mengembangkan kemampuan
dengan harga-tertinggi di bawah matahari? Namun, scandainya ada satu
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saja kursus praktis dun masuk akul semacim itu yang diberikin untuk
omng dewasa pada hanya satu sckolah di muka bumi, hal itu telah Tolos
dari perhatian saya hingga penulisan saya saat ini.

University of Chicago dan United Y .M.C.A Schools menjalaniin
&ty survai untuk menenlukan apa yang ingin dipelajari orang dewasa,

Survai terschut menclan biaya $25.000 dan menghabiskan wakin dus
tahin. Bagian akhir dari survai itu dibuat di Meriden, Connecticul.
Tempat itu dipilih sebagai satu kota khas Amenka. Setiap orang deswasa
di Meriden diwawancarai dan diminta untuk menjiwab 156 pertanyaan
scperti “Apa usaha atau profesi anda? Pendidikan anda? Bagaimana anda
melewatkan wakitu luang anda? Berapa pemasulan anda? Apa haobi
anda? Apa arnbisi anda? Masalah-masalah anda? Subjek apa yang paling
andnsukai untuk dipelajari?™ Dan seterusnya. Survai it men yingkapkan
bahwa keschatan ternyata merupakan minat ulama orang dewasa — dan
bahwa minat Kedun mercka adalah manusia; bagnimana mengerti dan
bisi bergaul baik dengan manusis, bagaimana membual oring lain
menyukai anda; dan bagaimana memilkat orang lain dengan cara berpikir
anda,

Jadi, panitia pelaksana yang menjalankan survai ini menyimpulkan
untuk mengadakan kursus semacam itu bagi orang dewasa di Meriden,
Mereka mencari dengan cermat buku icks praktis uniuk subjek it dan
tak menemu kan satu pun. Akhirnyn mereka mendekati salah seorang
penulis terkenal dunia mengenai pendidikan orang dewasa dan
menmnyaknn apakah dia tahu buku apa yvang bisa memenuhi kebutuhan
kelompok ini. “Tidak,” jawabnya. “Saya tahu apa yang diinginkan orang
diewasa itu. Tapi buku yang mercka perlukan belum pemah ditulis,”

Saya tibu dari pengalaman bahwa pernyatinan ini benar, karena saya
sendin ielah berusaha mencari selama berahun-tohon uniek mencmukan
buku pegangan prakiis mengenai hubungan manusia.

Karena tidak ada buku semacam itu, sayva sudsh mencoba uniuk
menulis schuah untuk dipakai dalam kursus-kursus sayva sendiri. Dan
inilah dia. Saya harap anda menyukainyn.

Dalam menyiapkan buku inj, saya membaca segalanya yang bisa saya
Jumpai berkenaan dengan subjck v — segalanya mulai dari kolom-
kolom koran, arlikel majalah, rekaman pengadilan keluarga, tulisan para
filsul lama dan para psikolog baru. Schagai tambahan, saya mempeker-
Jakas seorang penclili terlatih unluk melewntkan wakiu satu selengah
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wahun dalam berbagai perpustakaan untuk membaca semuanya yang
telah saya lewastkan, menggali semua mengenai psikologi, meneluguri
beratus-raius arlikel majalah, mencari biografi yang tak terhitung jym-
labinys, berusaha untuk menyimpulkan bagaimana cars para pemimpin
besar dari semua generasi telnh beruresan deagan manusia, Fami mem-
baca hiografi merekn, Kami membaca kisah kehidupan semun peminnpin
besar, mulai dari Julius Caesar sampai Thomas Edison. Saya ingat juga
bahwa kanii membaca lebih dari seratus biografi Theodore Roosevell
saja. Kami sudah berkelelapan untuk mengerahkan segenap waktu dan
biaya, untuk mendapatkan setinp ide praktis yang sctiap orang pernah
menggunakannya sepanjang abad, untuk mendapatkan knwan dan
mempengaruhi orang lain.

Saya sccara pribadi mewawancaral orang-orang yang berhasil, bebe-
rupa di untara mereka lerkenal di dunia — para penemu scperti Marconi
dan Edison] para pemimpin politik seperti Franklin D. Roosevelt dan
dames Forley; para pemimpin bisnis seperti Owen D. Young; bintang
film seperti Clark Gabile dan Mary Pickford, dan para penjelajah seperti
Martin Johnson — dan berusaha mencmukan teknik-teknik yang merekn
gunikin dalam hubungan manusia.

Dari scmua bahan ini, saya menyiapkan satu ceramah singlat. Saya
menyebuinya “Bagaimana Mencari Kawan dan Mempengaruhi Orang
Lain.” Saya kntnkan “singhkat”. Pada mulanys memang singkat, tapi
segera diperluas menjadi kaliah yang menghabiskan wakiu satu jam tiga
pulub menit. Selama bertahun-tahun, saya memberikan kuliah in setinp
musim, kepada orang dewasa pada kursus-kursus Carnegie Institute di
Mew York.

Saya menyampaikan ceramah ini don mendesak mercka uniuk ke luar
dan mengujinya dalam bisais dian kontak sosial merckn, kemudian kem-
bali ke kelas uniuk membicarakan pengalaman mercka dan hasil yang
telah merekn capai. Tugas yang bukan main menarik! Parn wanita din
pria ini, yang lapar akan pengembangan-diri, merasa sangat tertarik de-
ngan ide kerja dalam semacam laboralorium bare — laboratorium per-
lama dan safu-satunya yang pernah ada bagi ornng dewasa mengenai
hubungan monusia,

Buku ini tidak ditulis dengan cam yang biasa. Buku ini tumbuh seperti
balnys scorang anak yang tumbuh; tumbuoh dan berkembang dari
labaratorium itu, dari pengalaman ribuan orang dewasa.
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Bertahun—tahun yang lulu, kimi molal dengan serangkalan atwran
yang dicetake pada sebuah kartu yang tidak lebih besar dari kariy pos.
Musim berikutnys kami mencetak kartu yang lebih besar, kemudian
brosiur, kemudian serangkaian buku keécil, masing-masing berkembang
dalam ukeran dan cakupannyn, Setelah limia belas tahun mengadakan
peroobaan dan risel, muncullab buku ini.

Kaidah-kaidah yang telah kami tetapkan di sini bukan sekadar Lo
atau hasil kerja terkasn. Kaidah-kaidah ini bekerja seperti sibir, Tuoar
biasa seperii biasa dikatakan, saya sudih melihal pencrapan prinsip-prin-
sip ini secara litleral lelah membuat revolusi kehidupan banyak arang.

Uniuk menjelaskannya: Searang peia yang mempunyai pegawni ber-
jumlah 314 orang bergabung dalam salsh satu kursus ini. Selama ber-
tahun-tahun, dis sudah menggerakkan, mengritik dan mencaci maki para
pegawainya tanpa kebijaksannan. Kebaikan hati, kata-kata pengharg aan
dan dorongan semangal aduluh bal anch uniuk bibimya. Setelah mem-
pelijari prinsip-prinsip yang dibahas dalam buku ini, pemimpin ini serta
merta mengubah filosofi hidupaya. Organisasinyi kini diilbami dengan
satu kesetiaan bany, antusiasme baru, semangat baru dari tim kerja. Tiga
ralus empat belas musuh telah berubah menjadi 314 kawan, Seperti yang
disampaikannya dengan bangga duelam schuah percakapan scbelum pela-
jaran dimulai: “Kelika saya dahulu biasa berjalan melewali perusahaan
saya, lak seorang pun menyapa saya. Pegawai ssyn malah memaling kan
wajih ke arah lain apabila mereka melihat says datang mendekat. Tapi
sckarang mereka semua menjadi kawan-kawan says dan balkan pesuruli
kantor memanggil saya dengan noma kecil saya”

Fengusaha ini memperoleh laba lebih besnr, Ichih banyak wakiu
senggang dan — apa yang jelas lebih peating — dia menemukan lebih
banyak kebahagiaan dalam bisnis mavpun di rumabtangganya.

Tak terhitung banyaknya wiranisgs yang telah meningkatkan pen-
Jualinnya secara tajam setelah menggunakan prinsip-prinsipini. Banyak
yang sudah membuka rekening-rekening bars—rekening yang mulanya
miercka minta dengan sia-sia. Para eksekutif diberi wewenang yang lebil
besar dan kenaikan gaji. Seorang cksekutif metaporkan kenaikan gajinya
yang besar karena din telah menerapkan kebenaran-kebenaran ini. Yang
lainoya, seorang eksekutifl Perusabasn Gas Works di Philadelphia,
dicatat uniuk penurunan pangkat ketika berusia enam pulub lima tabun
karena sifainyn yang pemarab, karena ketidakmampuannya dalam
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memimpin orang. Pelatihan ini tidak hanya menyelamatkannya  dar
penurunin pangkat, tetapi malah memberinya promosi dengan kenaikan
Biljl.

Pada peristiwa yang tak terhitung jumilahnya, para pasangan yvang
hadir dalam pesla yang diadakan pada akhir kursus teluh menceritgkan
kepada sava bahwa ramahlanggs mercka telah menjadi lebih bahkagia
sejak para siami ala istr memulat pelatihon ini,

Orang seringkali terperanjal pada hasil-hasil baru yang mereka capai.
Semuanya kelihatan seperti sulap. Dalam bebérapa kusus, didorong oleh
antusiasme mercka, mercka menclepon saya di rumash pada hari-hari
Minggu karena mereka tidak sabar menunggu dus pulub empat jam lagi
uniuk melaporkan pencapaian mereka dalam jam kursus yang biasa,

Scorang prin begitu terpengaruh oleh satu pembicaraan mengenai
prinsip-prinsip ini hingga dia tetap duduk di sana sampii jauh malam
membihas hal i dengan anggota lain dalam kelas. Pada pukul tiga pagi,
yang lvinnya pulang. Tapi dia begitu terguncang oleh rasa sadar akan
kesalahannya sendird, sangat diilhami olch pandangan dunia baru yang
terbuka di hadapannyi, schingga dia tidak bisa tidor, Din tidak bisa tidur
malam ity staw esok hirinya atay malam berikuinys,

Siapa dia? Seorang individu naif dan tidak terlatih yang siap uniuk
menclan teori baru apa pun yang dotang kepadanya? Bukan. Jauh dari
itw, Dia seorang penyalur ulung dalam seni, lelaki terkenal di kota i,
yang berbicara dalam tiga bahasa dengan [asih dan tamatan dua univer-
sitas Eropa.

Tatkala menulis Bab ini, saya menerima sepucuk surat darf Jerman
dari sekolah lama, seorang aristrokal yang nenck moyangnya telah
berdinas untuk beberapa generasi sehagai opsir tentara profesional di
bawnh Hobenzollems. Suratnya, ditulis dari sebuah kapal transatlaniic,
mencerilaknn enting pencrapan prinsip-prinsip ini, muncul hampir
seperti semangat agama.

Seorang lelaki lainnya, seorang tua dari New York, tamatan Harvard,
searang lelaki kaya, pemilik pabrik karpet besar, menyatakan bahwa dia
telah belajar lebih banyak dalam waktu empat belas minggu melalui
sistem pelatihan ini tentang seni mempengaruhi orang, dibandingkan
dengan yang diperolehnya untuk subjek yang sama selama empat tahun
di akademi. Tidak mungkin? Menggelikan? Fantastis? Tentu saja, ands
berhak melontarkan permyataan ini dengan kata sifat apa pun yang anda
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kehenduki: Saya sckadar melaporkan, tanpa komentar, salu pemyatasn
vang dibuat oleh seorang tamatan Harvard yang konservatil dan sukses
secara menonjol di masyarakat, pernyataan yang disampaikan kepada
kira-kira enam matus orang di Yale Club di New York pada Kamis malam,
23 Februari, 1933,

“Dibanding kan dengan menjadi apa kita scharusaya,” ujar Profesor
terkenal William James dari Harvard, “dibandingkan dengan menjadi
apa kita seharusnyn, kitn hanya setengah terjaga, Kita hanya meman (aal-
kan schagian kecil sumber daya [isik dan mental kita. Dengan menya-
takan hal ini secara luas, makn individu manusia hanya hidop jauh dj
dalam balas-batas kemampuannya. Dia memiliki berbagai macam ke-
kunsaan yang dia binsanya gagal menggunakannya.”

Kehuasaan-kekunsaan yang anda “biasanya gagal menggunakan-
nya”! Kescluruhan tojuan dari bukn ini sdalah membantu anda me-
nemukan, men gembangkan dan memperoleh keuntungan dari aset yang
tiduk digunakan terschut.

*“Pendidikan,” ujar Dr. John G. Hibben, mantan presiden Princeton
University, “aclalah kemampuan unluk memenuhi situasi-situasi hidup.®

Apabila begitu anda sclesal membaca tiga bab pertama dari buku ini
— kalnu sasl itu anda lidak merasa mendapat perlengkapan yang sedjkit
lehih baik dalam memenuhi situasi kehidupan, maka sava akan meng-
anggap buku ini sebush kegagalan total, sejauh berhubungan dengan
andi. Karena *wjuan besar pendidikan,” kata Herbert Spencer, “bukan-
lah pengetahuan, melainkan tindakan.®

Diin ini adalah buku tindakan.

DALE CARNEGIE
1936



SEMBILAN SARAN
BAGAIMANA MEMANFAATKAN
SEPENUHNYA BUKU INI

1. Kalau anda berharap untuk memperoleh manfant sepenuhnya dari
buku ini, ada satu syaral vang singat diperfukan, sstu hal vang jelas 1ebih
penting dibandingkan dengan aturan ataw teknik aps pun. Kecuali jika
anda momiliki satu syarat mendasar ini, seribu stumn tentang bagnimana
cara belajar akan memberi bantuan sedikil suja. Dan kalao anda memang
mempunyii anugerah besar ini, maka ands bisy mencapal keberhasilan
tanpa membaca saran apa pun untuk memperoleh manfaat sepenubnya
dari sebuah buku.

Apa syaral ajaib ini? Hanya ink hasrat belajar yang dalam dan ber-
semangat, satu ketetapan hati yung kokoh untuk meningkatkan ke-
mampuan anda diolom berurusan dengan manusia.

Bagaimana anda bisa mengembangkan desakan seperti ini? Dengan
ferus-menerus mengingatkan diri anda betapa pentingnya prinsip-prinsip
i bagi anda. Bual gamburan dalam dird anda bagaimana pénguasaan
terhadap prinsip terschut akan membantu anda dafam menjaloni
kehidupan yang lebih kaya, lebih lenghkap dan lebih bahagia. Sampaikan
pada dirl anda berulang-ulang: “Kepopuleran saya, kebahsgiaan sayi,
dan rasa berharga saya tergantung dari kemampuan saya berhubungan
dengon manusia.”

2. Muls-mula baca setiap bab dengan cepat untuk memperoleh pan-
dangan sekilas dari buku ini. Anda mungkin akan tergoda untuk bergegas
meniju bab berikuinya. Tapl fangan — kecuali kalau anda hanya mem-
baca uniuk hiburan. Tapi kalau anda membaca karena anda ingin
meningkatkan kemampuan anda dalam hubungan manusia, maka kem-
balilah dan baca setinp babnya secara saksama. Dalam jangka panjang,
hal ini akan berarti menghemat wakiu dan memperoleh hasilnya.

3, Sering-sering berhenti dalam membaca untuk memikirkan apa
yang anda baca. Tanyakan diri anda bagaimana dan kapan anda dapat
MEnerapkun sctiap sarinnya.



Bagoimanc Memonfoathen Sepenubnya Buky Ini gy

saya tidak pernab membuat rencana apapun untuk suyn pada hari Satbiu
malim; karena Eeluarga sava tahy akon wakiv siya sclinp Sabtu malam
untuk merenungi proses pencrangan meneliti-diri dan mengulang serta
menilal api vang sudiah saya kerjukan. Setelah santap malim saya
menyendiri, membuka buka perjanjian saya dan memikirkan kembali
semua wawancara, diskusi dan rapatl yang sudah berlungsung selama
seminggu. Saya tanyakan diri saya:

*Kesalahan apa yang saya buat pada sant iu?*

“*Apa yang saya kerjnkan yang benar — dan dengan cara apa saya
bisa meningkatkan hasil kerja saya?”

““Pelajarnn apa yang bisa saya dapat dari pengn luman jtu?’

"'Srya sering mendapatkan bahwa pengulangan mingguan ini mem-
buat sayas sangal kecewa. Saya scring lerceppang melihal kesalghan-
kesalihan besar saya sendin. Tentu saja, setelah tubun-tahun berlalo,
kesalahan besar ini menjadi berkurang. Kadang-kadang saya ingin mene-
puk buhu saya sedikit scteloh selesai dulom satu dari sesi-sesi ini. Sistem
analisa-din ini, pendidikan-sendirl, berlanjut dari thhun ke whun, dan
telab memberi hasil entuk saya lebih daripada apapun yang pernah saya
usahakan,

“Cara ini membantu says meningkatkan kemampuan saya dalam
membual keputusan — dan juga sangat menolong saya dalam hubungan
suyadengan manusia. Snya tidak bisa menyarunkinnya lebih tinggi lngi.”

Mengapa tidak menggunakan sistem yang sama unluk memeriksa
penerpan anda dalam prinsip-prinsip vang dibahas dalam buku ini?
Kalau anda lkukan itu, anda akon menghasilkan dua hal,

Fertama, ands akan meadapalkan diri anda terikal dalam proses
pendidikan yang tak lemilof dan menarik minat,

Kedua, anda akan menjadi tahu bahwa kemampuan anda untuk
berurusan den gan manusia akan berkembang pesat,

9. Anda akan temukan pada akhir buku ini beberapn halaman kosong
dimana anda bisa mencatal kemenangan ands dalam penetapan prinsip-
prinsip ini. Tulis dengan jelus. Beri nama, tanggal, hasilaya. Menyimpan
catatan semacam itu akan mengilhami anda untuk usaha-usaha yang
lebih besar; dan belapa menariknya masukan-masukan ini tatkals anda
melihatnys kembali beberapa tahun kemudinn!
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Agar dapal meman(ratkan sepenubinya buku ini:

4. Kembanghkan haseat mendalam dan kuat untuk menguasai prinsip-
prinsip hubungan manusia.

b. Bacasetiap bab dua kali schelom anda melanjutkan ke Bab berjkut-
nya.

. Pada saat anda membaca, seting-seringlah berhenti dan tanyakan
diri anda bagaimana anda bisa menernpkan masing-masing saran
tersohut,

d. Garisbawahi setiap ide penling.

¢, Telusuri lagi buku ini setiap bulan.

[, Terapkan prinsip-prinsip ini pada sctiap kesempatun yang ada.
Gunakan buku ini schagai buku pegangan untuk membantu anda
memecahkan masalah anda sehari-hari.

g. Buat salu permainan yang menyenangkan dari pelajaran anda fnj
dengan menawarkan temon anda satu dolar bila setiap kali dia
menangkap anda melanggar salah satu dari prinsip-prinsip ini.

h. Periksa scliap minggu kemajuan yang sudah anda buat. Tanyakan
diri anda kesalahan apa saja yang sudah anda buat, peningkatan apa,
pelajaran apa yang sudah anda peroleh untuk mass depan.

i.  Buuitcatatan di belakang buku ini yang menunjukkan bagaimana dan
kapan anda sudah menerapkan prinsip-prinsip ini.



BAGIAN SATU

TEKNIK-TEKNIK DASAR DALAM
MENANGANI MANUSIA

BAR SATU

SKALAU ANDA INGIN MENGUMPULKAN
MADU, JANGAN TENDANG SARANG
LEBAHNYA"

Papatanggal 7 Med, 1931, perburuan penjahat paling sensasional di kota
Mew York yang pernoh dikenal akhirnya sampai pada klimaksaya.
Setelah berminggu-minggu pencarian, Crowley si " Dua Senjata™ —sang
pembunuh, perampok bersenjala yang tidok merakok dan tidak minum
minuman keras — berada dalam posisi bertahan, terjebak dalum apar-
temen kekasihnya di ' West Ead Avenue,

Seratus limapulub polisi dan deteklil mengepung lompal perscm-
bunyiannya. Mercka membuat lubang-lubang di atap; mereks berasaha
memancing keluar Crowley, si "pembunuh polisi,” dengan gas airmata.
Eemudian mereka menyiapkan senapan mesin di gedung-gedung di
sckilurnya, dan selama Jebib dari satu jam area pemukiman New York
dipenuhi suara letusan senjatn. Crowley, merangkak di belakang kursi,
membalas tembakan polisi tinpa henti. Sepuluh ribu orang tercekam
menyaksikan periempuran ini. Belum pernahb kejadian seperti ind terjadi
di pinggir jalan Mew York.

Kelika Crowley riangkap, Komisaris Polizi E.P. Mulroonty me-
nyatakan bahwa sibandit dua-senjata merupakan salah satu dari kriminal
paling berbahaya yang permah lercatat dalam scjarah INew York, “Dia
akan membunuh,” wjar sang Komisioner, “hanya karena jatubnya sehelai
bulu.”

Tapi bagaimana Crowley si “Dua Senjila™ memandang dirinya sen-
diri¥ Kits tahu, karena tatkala polisi memberondong apartemennya, dia
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menulis sepuctk sural yung ditujukan “Untuk mereka yang berkepen-
tingan.” Dan, ketika dia menulis, darah mengalis dar lukanys me ning-
galkan jejak merah di kertas. Dalam sumtnya ini, Crowley berkatn: =Di
halik pakaian saya ada scbuah hati yang letih, tapi schuah hati yung haik
— yanyg tidak tega melukai siapa pun.™

Beberapa sanl sebelum hal ini terjadi, Crowley baru suja mengadakan
pesta kencan deagan pacamya di pinggir kota Long Island. Tiba-tiha
seorang polisi muncul menghampiri mobil dan memint: “Cobg saya
|ihat surst mengemudi anda.™

Tanpa berkita scpatah pun, Crowley menarik picn senjatanya dan
mencmbik polisi itu hingga mandi darah. Tatkala polisi yang menjadi
kogban itu jatuh, Crowley melompat keluar mobil, merampas senjatanya,
dan menembakkan sebutir pelura lagi ke tubuh tak berdaya ilw. Dan itulah
31 pembunih yang berkata: “Di balik pakaian saya ada hati yang Jetih,
tapi sebuah hati yang baik — hati yang tidak tega menyakiti siapn pun.”

Crowley dihukum mati di kursi listrik. Begi dia tiba di penjara Sing
Sing, apakah dia berkata, *Ini yang saya peroleh karena membunuhi
omnag-orang™? Tidak, dia berkata: “Ini yang saya peroleh karena mem-
bela diri.”

Hal penting dari kisah ini adalab: Crowley si “Dua Senjata™ tidak
menyalahkan dirinya sama sekali.

Apakith ilusikap yang tidak biasa di antara para kriminal? Kalau anda
mengira begitu, dengarkan ini:

“Saya sudah melewatkan tahun-tahun dalam hidup saya memberi
orang-orang kesenangan, membantu mereka menikmati hidup, dan apa
yung says peroleh adalah perlakunn kejam, sebagai orang yang diburu-
buru.”

lta yang diveapkan Al Capone, Ya, musuh masyarakat paling terkenal
— pemimpin gang paling kejam yang pernah membantai Chicago.
Capone tidak mengutuk dirinya. Dia sebenamya mengangeap dirinya
sehagai dermawan — dermawan yang tidak dihargai dan dimengerii
secira keliru,

Dan demikian pula halnya dengan Dutch Schultz schelum dia me-
ringkuk terkena pelura bandit di Newark. Dutch Schultz, salah satu
penjahat paling terkenal di New York, mengatakan dalam wawancara
koran bahwa dia searang dermawan publik. Dan dia percaya itu.



“Kolou Anda Tagin Mengumpuihben Mody = 3

Saya pernah surat-menyorat dengan Lowis Lawes, yang merupa kan
sipir penjara Sing Sing New York yang terkenal selama bertahun- tahun,
tentang masalah ini, dan dia menyatakan bahwa “hanya sedikit duri para
kriminaldiSing Sing menganggap diri mercka orang jakat. Mereka sama
manusinwinya scperil nnda dan saya. Iadi mereka membunt rasionalisas,
mereki menerangkan. Mereka bisa meéngatnkan kepada anda mengaps
mercks haros menembak dengan menarik picu senjala begito pesit,
Hampir semua dari merckn berusaha memberikan alasan, keliru atan
logis, unfuk membenarkan tindokan-tindakan antisosial mercka, bah kan
untuk diri mercka scndiri, karcnanya dengan keras berpendapat bahwa
mereka sama sckali tidak patut dipenjura.”

Kalau Al Capone, Crowley si “Dua Senjata”, Dutch Schulte, dan para
wanils dan pria putus asa di balik dinding penjarn ite tidak menyalah kan
dirl mereka sama sckali — bagaimana halnya dengan orang-ormng de-
ngan siapa anda dan saya berhubungan?

Johin Wanamaker, pendiri toko-toko Amerika yang memakni na-
manys, pernah mengakui: *Saya sudah belajar tigh pulub tahun yang Tnlu
bakwa sungguh bodoh untok memarahi orang lain, Saya suduh mem-
punyai cukip masalah dalim mengatasi keterbatasan saya sendiri tnpa
mempedulikan [akin bahwa Tuhan tdsk membagikan sccara merata
kemampuan inieligensi seseorang.”™

Wanamaker mendapat pelajoran ini dengan cepat, tapi saya sendir
harus membual kesalahan besar di dunia yang sudsh tua ini selama
sepertiga ahad schelum saya sadar bohwa sembilan pulub sembilan kali
dari seratus, orang lidak mengritik dirinya sendin sama sckali, tidak
peduli betapa salahnya apa yang sudah dilakukannya.

Kritik adalah hal yang sia-sia karena menempatkun seseorang dalam
posisi delensil dan bissanya membual orang ity berusaha memper-
tahmikian dirinya, Kntik itu berbahaya, karena melukai rasi kebanggnan
sescorang, melokai perasaan pentingnya, dan membangkitkan rasa
benci,

B.F.Skinner, storang psikolog terkenal di dunia, membuklikan lewsi
pengalaman-pengalamannya bahwa seckor binatang yang diberi hadinh
karena tingkah laku baik, akan belajar jauh lebih copat dan menyimpan
apa yang dipelajarinya dengan jaub lebih efektif, dibandingkan dengan
seckor binatang yang dihukum karena bertingkah laku buruk. Studi-studi
berikutnya menunjukkan bahwa hal yang sama juga berlaku pada
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manusia. Dengan mengritik, kitn tidnk memboat perubahan vang
langgeng dan seringkali malah menimbulkan rasi benei.

Hans Selye, seorang psikolog besar lninnya, berkata, *Kehaosan kita
akna persetujuan, sama besarnya dengan ketakutan kita kepada kritik.™

Rasa benci yang ditimbulkan oleh kritik dapat menarunkan semangat
kerja para pegawai, anggota kelvarga dan kawan-kiwan, dan tetap tidak
memperbaiki situasi yang sudah dikritik.

George B. Johnston dari Enid, Oklahoma, scomng koordinator kea-
manan untuk schush perusahaan rekayasa. Salwh satu dari tanggung
jawabnya adalah memastikan bahwa para pekerja herus memakai topi
pengamat pada saal merekn berada di tempat kerja lnpangan. Dia akan
melaporkan kalau dia melihat ada pekerja yang tidak mengenakan lopi
pengaman, menyampaikan secarn panjang-lchar peraturan yYang harus
mereka patubi. Hagilnya, dia mendnpat penerimaan yang tidak simpatik
dari mereka yang merasa kesal, dan seringhali sciciah dia pergi, para
pekerfa ite akan menanggalkan topi mereka.

Dia memuluskan uniuk mencoba pendekstan yang berbeda, Saat
berikutnya bila dia menemukan pekerja yang tidak memakai topi peng-
aman, dia bertanya apaksh topi ity tdak ayaman dipakai st tidak cakup
pas untuk mereka. Kemudian dia mengingatkan para pekerja ite dengan
nads menyenangkan bahwa topi itu dirancang untuk melindungi mereka
dari kecelakaan, dan menyarankan agar topi itv selale digunakan di
tempal kerja. Hasilnya adalah kesadaran uniuk mematuhi peraturan tanpa
raza kesal dan benci,

Anda akan mendapatkan contoh-contoh tentang kesia-siann dari kri-
tik dalam ribuan halaman sejarah. Sebagai contoh, kita ambil perteng-
karan antars Theodore Roosevell dan Presiden Tall — pertikaian yang
memectah partai Republik, yang menempatkan Woodrow Wilkon di
Gedung Putih, dan tercatal jelas sepanjang masa Perang Dunia Pertama
yang merubah arus sejarab. Mari kita lihat [sktanya dengan scgera.
Ketika Theodore Roosevelt melangkah keluar dari Gedung Putih tabun
1908, dia mendukung Tafl, yung terpilih sebagai Presiden. Kemudian
‘Theodore Roosevell berangkat ke Afrika untuk berburu singa. Ketika dia
kembali, dia meledak. Dia mengritik Talt untok sikap konservatifnya,
berusaha sendiri untuk mengamankan nominasi uniuk masa pencalonan
peesiden yang ketiga kalinya, membentuk partai Bull Moose, dan semua
hal lainnya kecuali menghapuskan G.0.P. Dulam pemilihan selanjutnya,
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William Howard Taft dan partal Bepublik hinys menang i dua negars
bagian — Vermontdan Utah. Kekalahan paling besar yang pernah lerjadi
pada partun 1.

Theodore Roosevelt menyalahkan Tafl, tapi apakah presiden Tafi
menyalahkan dirinya seadind? Tentu saja tidak. Dengan berlinang  air
mata, Talt berkata: “Sayatidak melihat kemungkinan lain yang bisa sayn
lukukan.”

Siapa yang harus disalahkan? Rooseveltatn Tafl? Terus terang, sayn
tidok tahu, dan ssyva tidak péduli. Hal penting vang saya coba ambil
adalah kritik Theodore Roosevelt tidnk membuat Taft mengakui bahwa
diasalab, Kritik tni hanya mendorong Taft mempertahankan dirinya cdan
dengan mata belinang mengulangt pernyataan: *Saya tidak melibat ke-
mungkinan lain yang bisa £ava lakuknn.”

Atati, ambil contoh skandal Téapol Dome. Skandal fiu leris merme-
menuhi surat-surat kabar dengan rasa dongkol pada swal tahun 192080,
Skandal itu mengguncang negara! Dalam imgatan mereka yang hidup
sanlit, belum pernah hal yang seperii ind terjadi dalam kehidupan rakyat
Amerika. Berikut ini [akta-fakia dari skandal itu: Albert B, Fall, menterd
dalam negeri dalam kabinel Harding, dipercayas dalam penyewaan Lems-
pat penyimpanan minyak milik negara di Elk Hill dan Teapot Dome —
tempal penyimpanan minyak yang telah dicadangkan untuk pemakaian
masa mendalang bagi Angkatan Laut. Apakah Menteri Fall mengizinkan
tawarin yang kompetitilf? Tidak. Dia menyerahkan kontrak yang meng-
untungkan itu peda kawannya Edward L. Doheny. Dan apa vang
dilakuknn Doheny? Dia memberi Meoleri Fall apa yang dia dengan
senang menycbutnya “pinjaman” seratus ribu dolar. Kemudian, dengan
angkuh Menteri Fall memerintahkan Angkaton Laut Amerika datang ke
disink itu untuk mecngenyahkan para pesaing yang sumur-sumurmys
mengizap minyak dari lempat penyimpanan Elk Hill. Para pesaing ini
yang diusir dari tansh mercka di bawah ancaman senjatn dan bayonet
bergegas datang ke pengadilan — dan membongkar skandal Teapot
Dame ini. Kebusukan ini muncul sangat tajam sehingga menghancurkan
pemerintahan Harding, memuakkan seluruh bangsa, mengancam pecah-
nya partai Republik, dan menempatkan Alberi B. Fall ke dalam penjara.

Fall dikutuk dengan keji. Apakah dia menyesal? Tidak pernah! Ber-
lithun-tihien kemudian Herbert Hoover menyampaikan dalam pidato di
depan publik bahwa kematian presiden Harding adalah karcna kece-
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masan mental yang dischabkan scorang kawan yang iclah berkhianat
k:p:im:.rn. Kotika nyonya Fall mendengar kabar itu, dia serla-merta
bangkit dari kursinya, menangis dan mengacung-acungkan kepalannya
dan berleriak: “Apal Harding dikhianati Fall? Tidak! Svami sava tidak
pernah berkhianat kepada siapa pun. Rumah ini penuh dengan emas yang
tidak akan membust suami saya tergoda untuk melnkukan hal yang salah,
Dia yang sudah dikhianati dan menjadi korban,™

Begitulah silal manusia, mereka yang bersalah menyalabhkan orang
Luin selain diri mereka sendiri, Kits semua seperti itu. Jadi, apabila anda
dan saya terg oda unluk mengritik sescorang untuk masa mendatang, mari
kitn ingat Al Capone, Crowley si “Dua Senjata™ dan Albert Fall. Mari
Kitn sactari bahwa kritik itu seperti merpati pos. Mereka selalu kembali
palang. Mari kits sadari bahwa orang yang akan kita koroksi dan caci
miaki mungkin akan mempertahankan dirinya, dan membalas mencaci
kit alau, seperti Taflt yang lembut, akan berkata: "Saya tidak melihat
kemungkinan lain yang bisa saya kerjakan.”

Pada suatu pagi anggal 15 April, 1865, Abraham Lincoln tetbaring
sckarat di kamar sewaan murah yang berscherangan dengan jalan dari
Teater Ford, di mana John Wilkers Booth telah menembaknya. Tubuh
Lincoln yang jangkung terbaring dingonal di tempat tidur yang terlalu
pendek uniuknya. Scbuah reproduksi murahun dari lukisan karys Ross
Bonheur yang terkenal The Horse Fair tergantung di atas tempat tidur,
dan pancaran sinar temaram dari gas memercikkan sinar kuning.

Pada sant Lincoln terbaring dalam keadaan sekarat, Menter Ang-
kutan Bersenjata Stanton berkata, *Di sana terbaring lelaki paling sem-
pirna Vang pernah ada di dunia,™

Apa rahasia sukses Lincoln dalam berhubungan dengan manusin?
Saya mempelajari kehidupan Abraham Lincoln selama scpulub tahun
dan menghabiskan waktu tiga tahun untuk menulis dan menulis kembali
schuah buku berjudul Lincoln the Unknown. Saya yakin saya sudah
membuat studi terperinei dan wntas wntang kepribadian dan kehidup-
annya sclengkap mungkin. Sayva mengadakan studi khusus lentang
metode Lincoln dalam berurusan dengan manusia. Apakah dia mengikuti
hati untuk mengritik? Ol, ya. Scbagai seorang pemuda di Pigeon Creck
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WValley di Indiana, dia tidak hanya mengritik melainkan juga menulis
sural dan puisi yang mengejek omang-orang, lalu menjstuhkin sarat-sypsn
ini di falon-jalan pinggir kota di mana dia yakin akan ditemukan, Salh
satu dari surat-surat ity membangkitkan kemarahan yang terus menyala
scpanjang hidup.

Bahkan setelah Lincoln membuka prakick sebagai scorang ahli hu-
kum di Springficld, Tilinols, dia menyerang lawannya secarn terbuka
datam surat-surat yang diterbitkan di koran-koran. Tapi dia melakukan
hal ini terlalu sering.

Pada musim semi tahun 1842, dia mengejek seorung politikes vang
suka berkelahi bernama James Shields. Lincoln mengecamnya melalui
sepucuk sural tanpa nama yang diterbitkan dalam Journal Springlield.
Scisi kola ity pecah dulam tawa. Shields, seorung yang peka dan punya
hargs diri, mendidih karena marah. Dia berusaha mencari tahu siapa yang
menulis sural ita, dia meagejar Lincoln dan menantangnya berduel.
Lincoln tidak ingin berkelahi. Dis menolak untuk berkelahi, tapi dia tidak
bisa melepaskan din dari kejadian ini dan menyelamatkan harga dirinya.
Diia diberi pilihan senjata. Karena Lincoln memiliki leagan yang sangal
panjing, dia memilih pedang kavaleri dan belajar berkelahi dengan
menggunakan pedang di West Point; dan, pada hari yang ditentukan, dia
dan Shields bertemu di tepi Sungai Mississipi, bersiap untuk bertarung
sampai mali] tapi, pada menit terakhir, para pendukung mereka menyela
dan menghentikan duel terscbul.

ltu adalah insiden pribadi yong paling mengerikan dalam hidup
Lincoln. Hal ity mengajarnya satu pelajaran ak terilai harganya dalam
seni berhubungan dengan manusia. Tidak pernah lagi dia menulis surat
yang menghina. Tidak pernah lagi dia mengolok-olok seorang pun. Dan
sejak saal itu, dia hampir tidak pernah mengritik siapa pun dalsm hal apa
pun,

Dari waktu ke waktu, pada masa Perang Saudara, Lincoln menemi-
patkan scorang jenderal baru sebagai kepala Kelentaraan di Polomac,
dan masing-masing secara bergantian — MecClellan, Pope, Bumside,
Hooker, Meade — membual kesalahan besar secara tragis dan menarik
Lincoln menclusuri lantai dalam dengan putus asa. Setengah dari bangsa
menguiuk dengan keji para jenderal tidak kompeten ini, tapi Lincoln,
“dengan tidok mendendam terhadap seorang pun, dengan kemurahan
hati untuk semuanya,” dia menahan rasa damainya. Salah sate dari
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kutipan favoritnya adslah “Jangan menghakimi, maks anda pun tidak
dibakint,™

Dran Litkala nyonya Lincoln dan meteka yang lainnya bicar dengan
kasar mengenal omng-orang selatan, Lincoln menjawab: “Janpan
mengritik mercka; mercks hanya bertindak dengan cara yung sama
seperti ynng akan kita lakukan kalou kita bernda dalam situasi yang
sama.”

Mamun, kalau ada orang yang permah mendapnt kesempatan untuk
mengritik, pasti dis adalnh Lincoln. Mar kila meninjau satu ilustrasi:

Pertempuran Gettysburg berlangsung selama tiga har perlama bulan
Juli 1863, Pada malam tanggal 4 Juli i, Lee mulai bergerak mundur ke
baginn selatan manakaln awan disertai guniur menggayuti negara it
dengan hujan. Tatkala Lee mencapai Polomac dengan entaranya yang
kalah, dia menemukan sungai vang banjir besar dan tidak bisa dilatui di
depannya, dan Pasukan Union yang menang berada di belakangnyn. Lee
musuk perangkap. Dia tidak bisa melepaskan diri. Lincoln melibat itu,
Ini adnlah satu kesempatan emas yang diperolch — kesempatan wniuk
menangkap pasukin Lee dan mengakhiri perang dengan segern. Mk,
dengan harapan yang bulat, Lincoln memerintabkan Meade agar tidak
menghubungi dewin perang lelapi segera sija menyerang Lee. Lincoln
mengirim telegram perintahnya dan kemudian menginm uisan khusas
kepada Meade yang meminia aksi scgera.

Drin apa yang dilakukan oleh Jenderal Mende® Dhia melakukan hal
yang iepal berlawanan dengan vang diperiniahkan Lincoln. Din bim-
boang. Dia menunda, Dia mengirimkan dalih-dalih, Din menolak sama
sckali untuk menyerang Lee. Akhirpya air sungai surul dan Lee menye-
lamatkan diri melewnli Potomac dengan pasukannya.

Lincoln marah sekali. “Apa maksodnya ini?™ Lincoln berteriak pada
puteranya Robert. “Ya Tuhan! Apa malksudnya ini? Kita sudsh men-
dapatknn mercka dalam genggaman kita, dan kita hanya harus meng-
ulurkon tangan dan mercka jadi milik kita; namun tak ada yang bisa saya
katakan atou kerjukon wntuk menggerakkan tentarn. Dalam kcadaan
demikian, hampir semua jenderal sudah pasti mempu mengalahkan Lee,
Eoalaw saja saya berada di sana, saya sendin yang sudah menghantam-
nya”

Dualom rasa kecewa yang mendalam, Lincoln duduk dan menulis surat
ini unluk Meade, Dan ingat, pada masa ini Lincoln masih sangat konser-
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valil dan bertahnn dengan jalan pikirannya, Fadi, surat yang datang dari
Lincoln ini padi tahun 1863 sama dengan kemarahon paling ganas.

Jenderal yang terharmat,

Saya iidak vakin kalaw anda menvadari besarnya kerugian vang
ierfadi karena bebasnya Lee. Dia sidah berada dalam gengegarnan
kita, dan dengan mendapatkannya, akan membawa kepada kesuk-
sesan besar uniuk mengakhiri perapg ini. Karena begini kejadianya,
perang sudah paytc akan diperpanjang. Kalou anda tdak berfuasil
menggempur Lee Senin bemarin, bagamimana anda munghin berady
disebelah selatan sungaiily, manakala anda bisamemperoleh sangat
sedikit —tidak lebih dari dua-periiga kekuatan yang anda milils saat
i Akan tidak masuk akal unik berharap dan saya tidak berficrap
bahwa anda bisa memberi pengarul sekarang. Kesempatan enas
anda Sudah lewal, dan saya sangat kecewa fak ferhingra karena
perisiiwdg i,

Apa yang anda Kira yang dikerjakon Meade ketika disa membaca surat
ini?

Meade tidak pernab melihat suratitu. Lincoln tidak pernah mengirim-
gannya. Surat i ditemukan di antara kertas-kertasnya setelah din wafar

Pugaan says adalah —dan ini hanya sehuah terkaan — bahwa setelah
menulis sural ite, Lincoln memandang keluar jendela dan berkata pada
dirinya, *“Tunggu dulu. Mungkin saya tidk perlu terburu-huru. Sungguh
mudah bagi saya yang duduk di sini, dalam Gedung Putih yang tenang
dan memerintahkan Meade untuk menyerang; tapi kalau saya berada di
sitna di Gellysburg, dan kalau saya ielah melihat banjir darah sehanyak
ying dilihat Meade selama minggu kemarin, din kalau sdja lelinga saya
mendengar teriakan-teriakan ngen duri mercka yang terluka dan sckorat,
mungkin saya juga tidak akan begitu bersemangat uniuk menyerang
merckn. Kalau saya mempunyai temperamen seperti Meade yang sabar,
mungkin saya pun akan melakukan hal yong sama. Bagaimana pun, hal
itu kini sudah menjadi terlanjur. Kalag spya mengirimban surat ini, hal
ity akan melegakan perasaan saya, tapi ilu akan membual Meade ber-
ussha mempertahankan dirinya. Hal ftu akan membusinya mengutuk
sayi. Jw akan membangkitkan perasaan sangat tidak enak, merusak
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semoa emangatnya schagai scorang panglima, dan mungkin memalk-
sanya untuk mengundurkan diri dari ketentarnan. ™

Jadi, seperti yang sudah saya katukan, Lincoln menyisihkan surat i,
karena dia sudih belajar dari pengalaman pahit bahwa kritik yang pedss
hampir selalu berakhir dengan sia-sia.

Theodore Roosevell berkatn bahwa ketika dia, sebagai presiden,
dihadapkan dengan misalah besar, dia biasa bersandar pada punggung-
nya dan memandang ke atas pada lukisan besar Lincoln yang digantung
di atas mejanya di Gedung Putih, lalu dia bertanys pada dirinya, “ Apa
yang akan dilakukan Lincoln kalaw dia bernda dalam posisi saya?
Bagaimana dia akan memecahkan masalah ini?™

Mark Twain sekali-sckali kehilangan rasa sabar dan menulis surat-
sural yang lidak pernah dikirim sampai kertnsnya berwarna cokelsl
Misalnya, dis permah menulis sural kepada seorang lelaki yang telah
membangkitkan kemarahannya: *Hil yang pantas untok anda adalah txin
pemakaman. Ands cukup hanya berbicara dan sava akan memastikan
ands memperolehnya.” Pada kesempatan lain dia menulis kepada
scorang edilor mengenai usaha scorang korektor unluk “memperbaiki
gjaan dan tanda baca saya.” Dia memerintahkan: “Mulai sekarang buat
tilisan ity sesuai drafl kopi sayu dan pastikan si koreklor it menyimpan
sarannya dalam ofaknva yang busuk.”

Penulisan surat yang menyakitkan ini membuat Mark Twain merasa
lebily enak, Surat-sural it memungkinkannys menyalurkan rasa panas-
nya, dan sural-surat terschut tidak sunggub-sungguh merugikan siapa-
pun, karena isteri Mark secara rahasta meéngambil kembali surat-sorai
itu, dan tidak pernah dikirim.

Anda kenal seseorang yang anda ingin agar berubah dan memperbaiki
siknpnya? Bagus! Hal itu boleh sajo. Saya sctuju dengan ite. Tapi
mengapn Ldak mulai dengan diri anda sendiei? Dipandang dari sudut diri
sendiri, hal ity jauh lebih menguntungkan daripada berasaha memper-
baiki orang lain — ya, dan jauh lebih tidak berbahaya. "Jangan mengeluh
tentang salju di atap rumah letangga,” ujor Konfusius, “apabils serambi
depan anda sendiri tidak bersih.”

Erlika saya masih muda dan berusaha untuk memberi kesan pada
orang lain, saya menulis sepucuk surat tolol kepada Richard Harding
Davis, seorang penulis yang pernoh menjadi bayangan besar dalam
wawasan sastra Amerika. Saya sedang menylapkan scbuah artikel ten-
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tang para penulis, dan saya minta Davis untuk mencentakan metode
kerjanyw Beberapn minggu sebelummyn, siyw sudah menetima surt dari
seseorang dengan catatan di bagian bawahnya: “Didikic tpi ldak dibg.
ea." Saya sangal terkesan, Saya memasa bahwa penulisnya pasti orang
besar don sibuk, juga orang penting. Saya sann sekali tdak sibuk, ap
saya sangat herhasral memberi kesan baik pada Richard Harding Dav s,
makasaya akhiri calatan pendek saya dengan kata-kata: ®Didikickon tapi
tidnk dibaca,™

D tidak pernah bersusah piyah univk menjawab surat sayn. Dia
sekndnr mengembalikannya kepada sayva dengan catatan singkat di
bawahnya: “Sikap ands yang buruk hanyn dilampaui oleh sikap anda
ving buruk.” Benar, saya sudah membuai kesalnhan besar, den mungkin
siyn patut mendapat kritik ini. Namun schagal manusia, saya meno-
laknyn. Saya menolik dengan sakit hati schingga kelika saya membaca
tlentang kematian Richard Harding Davis scpuluh tihun kemudian, satu-
sutunya pikirnon yang masih menctap dalam benok sava — sayva malu
mengakuinya — adalah rasa sakit hati yang dia berikan pada saya.

Kalan anda dan saya hanya ingin menimbualkan raza benci pada masa
mendatang yang mungkin nkan bertahan selama beberapa dasawarsa dan
menclap sampai mati, cobalab menurati hati memberikan kritik yang
lajam — belapapun yakinnya kite bohwa tindakan kita benar,

Tatkala kita berunisan dengan manusia, mari Kita mengingat baliwa
kita tidak berurusan dengan makhluk logika. Kita berurusan dengan
makhlek penuh emosi, makhluk yang penuh dengan prasangka dan
dimaotivasi ofeh rasa bangga dan sombong.

Kritik pedas menyebabkan Thomas Hardy, salah seorang novelis
lerhaik yang pernah ada dalam sefarah sastra Inggris, menolk selaman ya
uniuk menulis fiksi. Kritik telah membual Thomas Chatlerlon, penulis
puisi lerkenal Inggris, bunuh diri.

Benjamin Franklin, yang tidnk bijaksana dalam misa mudanys, men-
jadi sangat diplomatis, begitu mahir dalam menangani hubungan sesama
manusin, sehingga dia dijadikan Duls besar Amerika uniuk Perancis.
Rihasia suksesnya?® “Saya lidak akan bicora hal buruk tentang seorang
pun,” jawabnya, . . . dan banya membicarakan hal yang baik tentang
sCmua orang,”

Scmua orang bodoh bisa mengritik, mencerca dan mengeluh — dan
hampir semua orang bodoh melakukannya.
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Mamun perly karnkier dan kontrol-dird untuk mengert dan mensberi
maak.

“Seorang yang berjiwa besar akin memperlihatkan kebesarannya,®
ujar Carlyle, “dari cara dia memperakukan orang kecil.”

Hob Hoover, storang pilot penguji terkenal yang sering tampil dalam
pertunjukan udara, kembali pulang ke ramahnya di Los Angeles dard
sehunh periunjukan vdara di San Diego. Seperti yang dijelaskan dalim
majalah Flight Operations, pada ketinggian tiga raius kaki di wdara,
kedua mesinoya mendadak berhenti. Dengan manuver yang sangal
terampil, dia berhasil mendaratkan pesawstnya dengan selamat, namun
pesawal itu rusak parah meski tak scorang pun yang cedera.

Tindakan Hoover yang pertama setelah pendaratan darurat ity adalah
memeriksa bahan bakar pesawal, Persis seperti yang dia curigai, pesgwal
baling-baling Perang Dunia 11 yang telah diterbangkannya it ternyata
diberi bahan bakar untuk jet bukannya bensin,

Begitu Kembali ke bandara, dia mints bertemu dengan mekanik yang
telah mernwat pesawalnya. Lelaki muda itu sakit karena rosa takut akan
kesalahiunnya. Alr mats bercucuran mengalir di wajahnya begitu Hoover
datang mendekat. Dia baru saja humpir menycbabkan sebuah pesawat
yang sangat mahal hancur dan nyaris menycbabkan tiga ayawa me-
lnyang.

Anda bisa membayanghan kemarahan Hoover. Setiap orang tentunya
berharap caci-maki yang keluar dari lidah pilot lersebut ini atis
kecerobohan seorang mekanik. Tapi Hoover tidaok memarahi mekanik
itw; dia bahkan Udak mengritiknya, Schaliknya, dias memeluk behu sang
mekanik dan berkata, “Uniuk menunjukkan pada anda bahwa saya yakin
anda tidak akan pernah melakukannya lagi, saya ingin anda merawal
F-51 saya besok.™

Seringkali orangtua tergoda uniuk mengritik anak-unak mercka,
Anda mengharapkan saya berkata “jangan”, Tapi saya bukan hendak
miengatakan itu. Saya sckadar hendak berkata, *Sebelum anda mengritik
mercka, baca salsh sato jumal klasik Amerika, "Aysh juga lupa™
Scbenarnya ity mulanyn muncal sebagai satu editorial dalam majaluh
People’s Home Journal. Kami mencetaknya kembali di sini atas izin si
penulis, seperti yang dimuat dalam Reader’s Digest:

“Ayah juga lupa” adalah satu dori tulisan-tulisan kecil yang — ditulis
copal dengan perasaan tulus — menggugah hati begitu banyak pembaca



"Woalais A i Pregtm Mengumpelhan Mady = | |3

sehingga menjadi satu tlisan cetak vlang yang abadi don disukni. Scjak
munculnya pertama kali, *Ayah juga lupa™ telih diproduksi kembal,
tulis penulisnya, W. Livingstone Larncd, “dalam rutusan mijaliah, drig
dalam korun-karan di seluruh negerd. Artikel ito sudah dieciak utang
hampir dilam scmua bahiasa yang sdo. Sava memberi izin uniuk ribuag
orang yang berharap membacanya dari sekolal gereja, dan ruang kuliah,
Tulisan itu telah "diudarakan® dalam peristiva dan program-program
yang tuk terhitung jumlabnyi. Sungguh anch, periodikal akademi fkut
menggunakannya, din juga majalah-majalah sekolah menengah
Fadang-kading satu lulisan kecll lampaknya secara misterius bisa
"herhasil’. Yang salu ini sudah pazti begin.®

AYAH JUGA LUPA
W. Lovingsione Larned

Dengar, Mak: Ayah mengatakan ini pada saal kau terbaring tidur,
sehelah tingan kecil merayap di bawah pipimu dan mmbutmu vilng
keriting pirang lengket pada dshimu vang lembap. Ayah men yelinap
masuk scorang dirl ke kamarma. Baru beberapa menit yang lalu,
ketiks Ayah sedang membaca koran di muang perpustakaan, satu
sapuan sesal yang amat dalam menerpp. Dengan perasaan bersalah
Ayah datang masuk menghampiri pembaringanmu.

Adn hal-hal yang Ayah pikirkan, Nak: Ayah selama ini bersiknp
kisar kepadamu, Ayab membentakmu ketika kau sedang berpakaian
hendak pergi ke sekolah karena kau cuma menyeka mukamu sckilas
dengan handuk. Lalu Ayah lihat kau tidok membersihkan sepatumu.
Ayah berteriak marah tatkala kay melempar beberapa barangmu ke
lamtai.

Saat makan pagi Ayah juga menemukan kesalshan, Kau meludih-
kin makananmuy., Kau menelon terburu-bury makananmu, Kau
meletakkan sikumu di alas meja. Kau mengoleskan mentega terlilu
tebal di rotimu. Dan begit kau bare mulai bermain dan Ayah
berangkat mengejar kereta apl, kau berpaling dan melambaikan ta-
ngan samhil berseru, “Selamat jalan, ayah!” dan Ayah mengerutkan
dahi, falu menjawab, "Tegakkan bahumu!™

Kemudian semua it berulang lagi pada sore hari. Begia Ayih
muncal dari jalan, Ayah segera mengamatimu dengan cermat,
memandang hingga lutut, memandangmu yang sedang bermain
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kelereng: Ada lubang-lubang pada kaus kukimu. Ayah menghinamu
di depan kawan-kawanmu, lalu menggiringmu uniek pulang ke
rumah. Kaus kaki mahal — dan kalaw kau yang harus membelinya,
kan akan lchih berhati-hati! Bayangkan itw, Nak, itv keluar dar
pikiran seorang ayah!

Apakab kau ingat, nantinya, ketika Ayah sedang membaca di
runng perpustakaan, bagaimana kau dalong dengan perisann takut,
tengan rasa lerluka dalam matamu? Ketika Ayah terus meman dang
koran, tidak sabar karena gangguanmu, kaw jadi ragu-ragu di depan
pinilu, “Fau man apa?” semprol Ayah.

Knu tidak berkata sepatah pun, melainkan berlari melintas dan
meclompat ke arah Aysh, kau melemparkan tanganmu melingkari
lcher saya dan mencium Ayah, tnngan-tanganmu yang kecil sermakin
erat memeluk dengan hangat, kehangatan yang telah Tuban tetapkan
untuk mekar di hatimu dan yang bahkan pengabaian sekali pun tidak
akan mampu melemahkannya. Dan kemuodian kau pergi, bergegas
menaiki tanggu.

Nah, Nak, sesaatsetelah itu koran jatuh dari tangan Ayah, dan satu
rasi takul yang menyakitkan menerpa Ayab, Kebissaan apa yang
sudah Ayah Inkukan? Kebiasaan dalam menemukan kesalahan,
dalam mencerca — ini adalah hadiah Ayah untukmu schagai seorang
anak lelaki. Bukan berarti Ayah tidak mencintaimu; Ayah lakukan ini
karcna Ayah berharap terlaly banyak dari masa muda. Avah sedang
mengukurmu dengan kayu pengukur dari tabun-tahun Ayah sendir.

Dap scbenarnya begitu banyak hal yang baik dan benar dalam
silsimu. Hoti mungil milikmu sama besarnya dengun fajar yang
memayungl bukit-bukit luas, Semua ini kau tunjukkan dengan sikap
spontanmu saal kau menghambur masuk dan mencium Ayah sambil
mengucapkan selamat Udur. Tidak ada masalah lagi malam ini, Nak.
Ayah sudah datang ke tepi pembaringanmu dalam kegelapan, dan
Ayah sudah berlutut di sana, dengan rasa malul

Ini adalah sebuah rasa tobat yang lemah; Ayah whoe kau tidak akan
mengerti hal-hal seperti ini kalaw Ayah sampaikan padamu saat kiu
terjaga. Tapi csok hari Ayah akan menjadi ayah sejui! Ayah akan
bersahabat karib denganmu, dan ikut menderita bila knu menderita,
dan tertowa bila kiu tertawa. Ayah akan menggigit Hdah Ayah kalay
Kata-kota tidak sabar keluar dari mulut Aysh. Ayah akan terus miCng-
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ueapkannyn kala inl seolibi-olab sebuah ritunl: “Dia cuma seorang
anak kecil —apak lelaki kecil!

Ayah khawatir sudah membayangkanmu scbagai scorang lela ki,
Namun, sant Ayah memandangmu sekarmng, Mak, meringkuk berba-
ring dan letih dalam fempat tdurmu, Ayah lihel babwa ks masih
seorang bayi. Kemarin kau masih dalam gendongan ibumu, kepilamu
berada di bahu ibumu. Ayah sudah meminta terialu banyak, sunggub
terlnlu banyak.

Schagai ganti dari mencerca oreng, mari kita coba untuk mengerti
mereka. Mari kiti berusaha mengerti mengapa mereka melakukon npa
yang mereka Iakukan. Hal ite faub lebih bermanfaat don menarik minat
daripada kritik; din melahirkan simpati, toleransi dan kebaikan hati.
“Untuk bepar-benar mengéenal sémua, kit harus memaafkan semug, ™

Scpertt yang dikatakan D, Johnson: “Tuhan sendin (idak meng-
hakimi orang hingga tiba pada akhir hari-harinya.

Mengapa saya dan anda harus melakuknnnya?

FRINSIP 1

Iangan mengritik, menoerca alan mengeluh,



BAB DUA

RAHASIA BESAR DALAM BERURUSAN
DENGAN MANUSIA

Hanya ada satu carn di bawah surga untuk menggugah siapa pun
melakukan apa saja. Apakah anda pernah berhenti memikirkan hal ini?
¥a, hanya salu cara. Dan ity adslah dengan membual orang lain ingin
melikukannyn,

Ingat, tidak ada carn lain.

Tenlu saja anda bisa membual scscorang memberi anda jamnya
dengan menodongkan pistol ke rusuknyi. Anda bisa membuat para
pegawai anda mau bekerja sama dengan anda — sampai punggung anda
berbalik — dengan ancaman memecat mereka, Anda bisa membuat
scorang anak melakukan apa yang anda kehendaki dengan cambukan
ataw ancamyan, Tapd metode-metode kejam ini sudab sama sckali tdak
bisa diharapkan bereaksi.

Salu-satunya cara yang bisa menggerakkan anda melakukan apa pun
adalnh dengan memberi anda apa yang anda inginkan.

Apa yang anda inginkan?

Sigmund Freud berkata bahwa scgala yang anda dan saya kerjakan,
berasal dari dua motil: desakon scks dan hasrat untuk menjadi besar,

John Dewey, salah seorang filsul Amerika yang paling lerkenal,
mengungkapkonnya dengan carn agnk berbeds. Dr. Dowey berkatn
bahwa desakan yang paling dalam pada siful dasar manusia adalahk
“hasrat untuk menjadi peating.” Ingatlah ungkapan itu: *hasrat uniuk
menjadi penting.” Ini sangat peating. Anda akan mendengar banyak
tentang hal tersebut dalam buku ini.

Apa yang anda inginkan? Tidak banyak, tapi ada beberapa hal yang
benir-benar anda harapkan, anda berusaha keras untuk memenuhinya,
Beberapa hinl yang paling diinginkan olch manusia adalah termasuk:

1. Keschatan dan pemeliharnan kehidupan,
Z. Makanan.
3. Tidur.
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Llang atau bends-benda ving dopat dibeli dengan uang.
Kehidupan di alam bakn.

Kepiinsan seksual.

Kescjahtcrann anak-anak kita.

Kehanggaan schagai orang penting.

PO SR g

Hampir semuan keinginan ini bissanya dapat dipuaskan — semuanya
kecoali sdiu, Mamuon adicsatu dambian — hampir sama dalam dan
mutlaknya seperti keinginan untuk makan atau tidur — yang jarang dapat
dipuaskan. Ini apa yang discbul Freud “hasral menjadi besar.” Yang
disebut Dewey “hazrat menjadi penting.”

Lincoln pernah memulai satu suratnya dengan mengucapkan: “Setinp
orang menyukal pujian,” William James berkata: “Prinsip paling dalam
pida sifut cdisar manusis adalah kebutuhan untuk dihorgai.™ Dia tidak
menyebutnyi sehagai satu “harapan™ atau *hasrat™ atau *dambaan™ un-
tuk dihargai. Dia mengatakan “kebutuhan® untuk dihargai.

Ini adalah satu rasa lapar manusia yang tak terperikan dan ik wergo-
yahkan, dan individu langka yang benar-benar dapal memuaskan kela-
paran hali ini akan menggenggam orang dalam telapak tangannya dan
“bahkan pengurus pemakaman akan menyesal latkala dia meninggal .*

Hasral untuk menjadi penting adalah salah satu perbedian nyata
antara mangsia dan binatang. Untuk menggambarkannya: Tatkala saya
masih sebagal anak petani di- Missouri, ayoh saya memelibara babi
Duroc-Tersey yang baik dan turunan termak bermulka-putih. Kami biasa
memamerkan babi-babi dan ternak bermuoka-putih kami pada perayaan-
perayaan kampung dan pameran-pameran lemak di seluruh Middle
West. Kami memenangkan hadinh pertama. Ayoh memasang pita biru-
nya pada schelai muslin petih, dan tkala kowan-knwan stag pars
pengunjung berdatangan ke rumah, dis akan mengeluarkan helai Kain
muslin itu. Dia akan memegang satu ujungnya dan saya akan memeging
yang satunya manakala dia memamerkan pita-pita birw itu.

Babi-babi itu tidak peduli tentang pita yang mereka menangkan. Tap
ayah perduli. Hadinh-hadiah ini memberinya salu rasa penting.

Ealan nenek moyang kita tidak mempunyai basrat besar lerhadap
perolehan rasa penting ini, peradaban akan menjadi tidak mungkin
terjadi. Tanpa hal ind, kita tidak akan ada bedanya dengan binatang.
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Hnsral untuk menjadi penting inilah yang telah menggerakkan se-
orang pelayan toko makanan yang tidak berpendidikan don miskin uniuk
mempelajari beberapa buke hukum yang ditemukannya di dasar g
dari barzng rumahlangga mmpasan yang lelab dibelinys dengan hargs
lima pulih sen. Anda mungkin sudoh pemah mendengar tentang pelayan
ko makanan ini. Mamanya adalah Lincoln.

Hasrat untik menjadi penting inilah yang telah mengilhami Dickens
untuk menulis novel-novelnya yang abadi. Haseal ini mengilhami Chiis-
topher Wren untuk merancang simloninya di atas baiu, Hasral ini mem-
bunt Rockefleler menumpuk jutnan dolar yang tidak pernah dia
habiskan! Dan haseal yang sami ini yang membual keluarga terkaya di
kata ands membangun rumah yang terlalu besar dard yang dibutuh kan.

Hagral ini membuat anda ingin meagennkan pakalan gaya mutakhir,
mengendarai mobil lerbaru, dan berbicara tentang anak-anak anda yang
brilian.

Husrat inilah yang menggodi banyak pemuda dan gadis untuk ber-
gabung dalam kelompok-kelompok don terlibat dalam kegintan krindinal,
Rata-rata krniminal muda, menurut E.P. Mulrooney, scorang bekas
komisiris polisi New York, dipenuhi oleh msa keakunn, dun permintaan
pertamanya setelah tertangkap adalah ngar komn-koran yang me-
ngerikan itu menjadikan dirinya pahlawan. Prospek tak menyesangkan
menjalani hukuman penjara, tampaknya jouh sepanjang dia bisa
mereaungkan rasa sukanya karena muncul dalim gambar-gambir ber-
sima para figur olab raga, bintang Nlm dan para politikes.

Kiluw anda sampaikan kepada saya bagaimana anda memperoleh
perasann penting anda, saya akan katakan siapa anda. Hal itu menentukan
karakter anda. Tie merupakan hal paling penting tentang diri anda,
Misalnya, John D. RockefTeller memperoleh perassan pentingnya de-
ngan memberi sumbangan untuk membangun schuah ramah sakit mo-
dern di Peking, Cina, untuk merawat julaan crang miskin yang belum
pernah dilihatnya dan tidak akan ditengoknya. Schaliknya, Dillinger,
memperolch perasaan pentingnya dengan menjadi bandil, perampok
bank dan pembunuh, Tatkala para agen FBI memburunys, dis memaksa
masuk ke sebuah rumah petani di Minnesota dan berkata, “Saya Dil-
linger!™ Dia bangga akan fakta bahwa dia adulah Musubh Masyarakal
Nomaor Satu. “Saya tidak aken menyakiti kalian, tapi says Dillinger!™
ujarmnya.
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Ya, satu perbedann penting antara Dillinger dan Rockefleler adalah
dalam carn bagaimans mercka memperoleh porasann penling.

Scjarah member banyak contoh menark dari para cmng terkenal
yang berjuang memperolch perasaan penting. Bahkon George Washing-
ton ingin dipanggil *Yong Mulis, Presiden Amerika™; dan Columbus
memohon mendapat titel *Admiral Lautan dan Rajs Muda India,™ Yang
Mulia Catherine menolak uniuk membaka sural-sural yang tidak ber-
tuliskan “Yang Mulia®; dan Nyonya Lincoln di Gedung Putil, memin-
dong Nyonya Grant seperti macan betina dan berteriak, “Berani selkali
kou duduk di depan saya schelom sava suruhl™

Pam miliuner Amerika membantu membiayai ekspedisi Admim]
Byrd ke Antartika pada tahun 1928, dengan persetujuan bahwa
mangkai.ﬁn gunung es lersebul ukan diber nnma mereks; dan Victor
Hugo mengharapkan tidok kurang dari keda Paris yang diganti namanya
schagai penghormatan terhadap dinnya. Bahkan Shakespeare, vang ter-
hebat dan yang hebat, berusaha menambalikan kilovan pada namanya
dengan mendapatkan lnmbang untuk keluirganya.

Manusia Eadang-kudang menjadi cacat dalam usahanya memperolch
simpiti dan perhatian, dan mendapatkan perassan penting. Schagal con-
toh, kita likat Nyonya Mckinley. Dis memperoleh perasaan pentingnya
dengan cara memaksa sunminye, Presiden Amenikn, untuk mengabaikan
urusan-urusan penting negara pada saat presiden berbaring di tempat
liddur bersamanya, selama berjam-jam, dengan lengan presiden yang
lerus memeluknya dan membelainya sampai tertidur. Din memuaskan
hasral memperoleh perhatianaya dengan memaksakan presiden tetap
bersiman v bikaka dia sedang berobat ke dokter gigh, dan pernah sekali
terjadi keributan besar ketika presiden meninggalkannya sendiri bersama
si dokter gigi karena presiden mempunyai jonji dengan John Hay, men-
teri luar negerinya.

Penulis Mary Robert Rinebart pernah menceritakan kepada saya
lentang seorang wanils muda vang cerdys dan penuh semangal, tapi
kemudian menjadi cacat dalam usahanya momperoleh perasasan penting.
“Suatu ban,” cerita Nyonya Rinchart, “wanity ini terpana begitu dia
menghadapi sesuate, vsiznyns mungkin, Tahun-tahun yang sepi terben-
lang di hadnpannya dan tinggal tersisn sedikit wakiu baginya yang bisa
diharapkin.”
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“Dia kemudian berbaring saja di lempal idurnya; dan selama sepuluh
tahun, ibunys yang sudah tua berjalan mondar-mandic ke lantai giga,
dengan membiwa baki makanan, merawatnya. Kemudian suatu hari, si
ihu yang sudich tia, letih dengan pelayanannya, berbaring dan meninggal.
Selama berminggu-minggu s cacal yang merana ini baru kemudian
bangkit, mengenakan pakaiannya, dan memutuskan untuk hidup lngi.”

Beberapa bukti menyatakan bahwa manusia bisa benar-benar fen-
Jjadi gila dalam usahanya mendapatkan pernsaan penting, ketika mercka
merasa diabaikan dalam dunia nyata yang kejam ini. Di Amerika lebih
banyak pasien yang menderita knrena sakit jiwa dibandingkan wang
disebabkan penyakit-penyakit fisik in dignbungkan menjadi satu.

Apa penychab kegilaan?

Tak scorangpun bisa menjawab pertanyaan langsang semacam iy,
tapi kita sudah tahu bahwa bebernpa penyakil tertentu, seperti sipilis,
menghancurkan sel-sel otak dan mengakibatkan kegilaan, Sebenarnya,
sckilar selengah dari penyakit jiwa dapat dikaitkan dengan penvebab-
penychab fisik seperti memar otak, alkohol, wksin dan cedera, Namun
separiuh lninnya — dan ini merupakan bagian yang menarik dari kisah
ini — separuh lainnya dari manusia yang menjadi gila ini sudah jelas
tidok ada hubungannya secarn organis dengan scl-scl otak mercka.
Dalam beberapa pengujian post-morien, latkala jaringan otak mereks
diteliti di bawah mikroskop yang sangat handal, jaringan-jaringan ini
ternyala ditemukan sama sehatnya dengan milik anda dan saya.

Juki, mengapa omng-orang ini menjadi gila?

Saya ajukun pertanysan itu pada kepala dokter di salah satn rumah
sakit jiwa kami yang paling penting. Dokter ini, vang sudah menerima
kehormatan terlinggi dan penghargaan paling bergengsi atas pengetahu-
annya dalam masalah ini, menyampaikan kepoda saya dengan terus
terang bahwa dia tidak tahu mengapa manusia menjadi giln, Tak
scorangpun tahu dengan past. Tapi din memang mengatakan bahwa
banyak crang yang menjadi gila ini memperoleh perasaan penting dalam
kegilaan mercka itu, yang tidak mampu mercka peroleh dalam dunia
nyata. Kemudian dia menceritakan kisah ini kepada says:

“Saya mempunyai seorang pasien sial inl yang kehidupan perka-
wintnnys merupakan tragedi. Dia menginginkan cinta, kepuasan seks,
anak-anak, dan prestise sosial, namun temnyila hidup menghancurkan
semua harapannya. Suaminya tidik mencintainya. Dia bahkan menolak
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makan bersams isterinya dan memnaksa isterinya melayani maknannya di
kamarnya di muang atas. Dis tidak mempanyai anak, tidak memiliki
kedudukan soaial, Lalu wanita ini menjadi gila; dan, dalam imnjinas inya,
diza menceraikan sunminya dan memakal kemball nama gadisnya,
Sekarang dia percaya bahwa dia menikah dengan scorang Aristrokrat
Inggris, dan dia memaksa untuk dipanggil Lady Smith.

“Dan mengenai anak-anak yang diharapkannya, dia membayan gkan
kalau dia mempunyai scornng anak setinp malam. Setiap kali saya dating
dia akan berksta: "Dokler, sayva mielahirkan tadi malam."™

Hidup menghancurkan semua mimpi-mimpinya dengan kejam dalam
dunia nysts; namun dalam kegilasn yang penuh fantasi dan bersinar,
semua hasratnya saling berlomba menyata dalam kanvas bergelombang
dengan angin yang meniup tisng-tiang kapaloyn.

Tragis? Oh, sayn tidak tahu. Doklernyn berkata kepada saya: = Kalan
saya mampyu mengulurkan tangan saya dan mengembalikannya dalam
dunia nyala, saya tidak akan melakukannya, Dia lebih bahagia dalam
kegilaannya.™

Knlau sebagian orang merasa lapar akan perasaan penting schingga
mercka benar-benar menjadi gils untuk memperolehnya, bayangkan
keajaiban apa yang dapat anda dan snya perelch dengan memberikan
pada mereka penghargaan anda yang jujor.

Salah satu orang pertama dalam perusahaan Amerika yang diberi gaji
Iehih dari sato juta dolar setnhun (di mana saat ilu belum ada pajak
pendapatan dan setinp orang yang mendapit lima puluh dolar seminggu
disnggap sudah cukup baik), adalah Charles Sthwab, Dia dipilih oleh
Andrew Carnegle untuk menjadi presiden pertama Perusahaan Baja
Amerika yang baru dibangun pada tahun 1921, ketika Schwab masih
berusia tiga puluh delapan tahun. (Schwab kemudian meninggalkan
perusahaan Baja Amerika tersebut untuk mengambil alih Perusahian
Baja Bethichem yang saat itu mengalami kesulitin, dan din membangun-
nya kembali menjadi salah satu perusahaan paling menguniungkan Jdi
Amerika).

Mengapa Androw Camegie membayar sejutn dolar tiap tahun, atau
lebih dari tiga ribu dolar sehari, kepada Charles Schwab? Karena Schwab
seorang genius? Bukan. Karena dia lebih banyak tashu tentang rekayasa
baja dibandingkan dengin orang lain? Bukan juga. Charles Schwab
mengatakannya sendin kepada saya bahwa dismempunyaibanvak orang
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ying bekerja unluknya dan mereka tahu lebih banyak tentang reka yasa
baja daripada dirinyn.

Schwab menceritakan bahwa dis dibayar dengan gaji schesar jni,
sebagian besar adalah kareny kemampuannya dalam berhubungan de-
ngan manusia. Saya tanyakon kepadanya bagnimana dia melakukan ini.
Inilah rahasianya, yang dia sampaikan sendini dengan knta-katanys —
kata-kata yang harus diberi bingkai sbadi dan digantung pada dinding
setiap rumah dan sekolah, setinp toko din kaotor di muka bumi —
kata-kata yang harus diingat oleh anak-anak daripads mereka harus
membuang wakiu mengingat konjugasi kata kerja latin atau jumlah curah
hujan setiap tahun di Brazilia — kata-kata yang memiliki semun arti dan
megngubah hidup anda dan saya:

“Snya menganggap kemampuan saya dalam membangkitkan an-
lusigsme pada crang lain," ujar Schwab,” adalah aset paling besar yang
saya miliki; dan cara saya mengembangkan hal terbaik dalam diri sese-
orang adaloh dengan menghargai dun mendorong semangatnya.

“Tiduk ada hal lain yang sangat membunuh ambisi seseorang seluin
kritik dari mercks yang merasa lebih tinggi. Saya tidak pemah mengritik
siapa pun. Saya percaya dengan memberi insentif kepada seseorang di
tempal kerja. Jadi, saya suka memberi penghargann namun segan men-
cari kesalahan, Kalau saya menyukai sesuitu, saya sepemuh haii dilam
penerimaan saya dan royal dalam memdseri pujian.”

lialah yang dilakukan Schwab. Tapi apa vang rata-rata dilakukan
orang? Tepat berlawanan dari it Kolau mereka tidak menyukai sesuaty,
mereka menyalahkan bawahan mercka; kalau mereka benar-benar me-
nyukainyns, mercka tidak mengatakan apa-apa, Sepenti yang disampaikan
pepalah lama ini: *Sekali saya mengerjakan hal buruk, saya mendengir-
ny# selamanyn/ Dua kali saya berbuat baik, saya tidak pernah mende-
Agarnya.”

“Dalam hubungan saya yang luas dengan kehidupan, beriema dengan
banyak orung besar di berbagai bagian dunia,” Schwab menyatakan,
“saya belum perniah menemukan sescorang, betapapun hebal atay ber-
pengarub posisinya, yang mau berusaha lebib keras untuk memberi
semangal perselujuan dibandingkan dengan yang akan mercka lakukin
pada saat mengrilik.™
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Hal itw; jelasnya dengan terus-terang, saluh satu ale
sikses Andrew Camegie. Camegic menghargai rekan-reki.
wmum myaupun secara pribadi.

Camegie ingin membéni penghargaan kepada pam pemi
bahkan pada batu nisannya, Di batu nisannya dia meminia agar dit.
begint: “Di sini berbaring scscorang yang tahu care membuat o,
orang yang lebih pandai dari divinya mengelilinginys."

Penghargaan yang tulus merupakan salah satu rahasia sukses Johnl
Rockefeller dalam menangini orang-orang. Misalnya, titkala salah sa
dari mitranyn, Edward T. Bedford, mengalami kerugian satu juta déa
uniuk perusahaon itu karens satv pembelian buruk di Amerika Selam
John D. bisa sajs mengrilik; Lapi dia tahu kalau Bedford telah beruss
scbaik mungkin — dan insiden itw ditutop. Kemudian Rockefel
menemukin sesualu untuk memberd penghargaan padanya; dia membd
selamal pada Bedford kirena dia telah mampu menyelamatkan 60 pepa
uang yang telah diinvestasikonnya. "l luar biasa,” wjar Rockefefin
“Kita tidak selalu berhasil meningkat demikinn baik.”

Saya mempunyai satu kisah di antars Kliping-kliping saya, yang sm
tahu tidak pernoh terjadi, namun kisah ini mencerminkan hal ya
sesupgguhnya, karena itu saya akan menceritnkannya kepada anda:

Menurui kisah konyvol ini, ada seorang wanita petani, di penghujm
hari kerjo vang sibuk, meletakkon setumpuk jerami di depan pama lelfi
Dran Ketika mereka lercengang dan berlanya-tanya apakah dia sudah g
din menjowab: “Mengapa, bagaimana saya tahu kalian sudah mempe
hatikan? Saya sudih memasak untuk kalinn selama dus pulub tabe
sampai kini dan sepanjong wakiu itu saya tidak pernah mendeng
scpalah katy pun yang memberitabu sava kalau kalian tidak moks
jerami.”

Feetika satu studi dibuat beberapa tahun yang lalu mengenai para isd
yang melarikan diri, apa menurt anda yang telah didapatkan sehag
alasan utama para istri itu melarikan diri? “Kurangnya penghargas’
Dran saya akan bertaruh bahwa para suami yang melarikan diri jum
memberi hasil yang sama. Kila sering lidak menganggap pasangan io
schinggn kita tidak pernah membiarkasn mereka mengetahui kalan o
menghargai mereka.

Secorang peserta kursus kami menceritakan salu permintaan de
istrinya. Istrinya dan sekelompok wanita lain di gerejanya terlibat daks
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Beberapa pembaca mungkin saal ini hendak berkata tatkala merekn
membaca baris-baris ini: “Oh, Cis! Berlebihan! Says sudah mencohy
cara itu. Tidak berhasil — tidak bisa kalu bukan dengan orang-orsng
yang cerdns,”

Tentu saja sanjungan berlebihan jarang berhasil ierbadap orang-orang
yang cerdas. Hal itu bersifat rendah, egois, dan tidak wlus. Scharusnya
cara ity gogal don biasanys memang demikian. Benas, ads beberaps
orang yang begitu lapar, begitu baus untuk mendapat penghargaan
schingga mereka akan menclan scgalanya, persis seperti searang Japar
yang akan makan rumput dan cacing.

Bahkan Ratu Victoria sangat mengharap sanjungan. Perdans Menteri
Benjamin Disraeli mengakui balwa dia memberi sanjungan berlebihan
saal berurusan dengan sang Ratu. Untuk mengemukakan kata-katanya
secarn tepat, dia mengatukan “scharkan i dengan berlebihan,” Tupi
Disrach adalah salah seorang lelaki paling halus budi bahasanya, leram-
pil dan cerdik yang pernash memerintih Kekaisaran Inggris. Dia adalah
seorang genius dalam kata-kata. Apa yang berhasil baginya tidak perlu
berhasil unluk anda dan saya. Dalam jangka panjang, sanjungsn akan
membeti anda kerugian dibandingkan kebaikan. Sanjungan adalah palsu,
dan seperti memalsukan vang, hal itwakhirnya akan membawa anda pada
masilich kalau anda memberinya kopada orang lain.

Beda antara penghargaan dan sanjungan? Sederhuna sekali. Yang
saty tulus dan yang satunya tidak tulus. Yang satu berasal dari hati; yang
lainnya dari gigi. Yang satu tidak mementingkan diri; yang lainnya demi
diri sendirl, Yang satu dikagumi dunia; yang lainnya dikutuk dunin.

Saya baru-baru ini melihat patung dada pahlawan Meksiko Jenderal
Alvaro Obregon di istana Chapultepec di Mexico City. Di bawah patung
it ferukir kata-kata bijaksana ini dari filsafal Jenderal Obregon: *Jangan
takut pada musuh yang menyerang anda. Takutlah pada kawan-kawan
yang menyanjung anda.™

Tidak! Tidak! Saya tidak akan mengusulkan sanjungan!Jauh dari hal
itu. Saya berbicara tenling satu carn hidup baru. Biarkan saya mengu-
langnya. Saya berbicara tentang satu cara hidup baru.

Raja George V mempunyal serangkaian cnam pepatah yang dipajang
di dinding ruang studinya di Istana Buckingham, Salah satu dari pepatah
ini adalah: “Ajarkan saya bukan untuk mengajukan, juga bukan uniuk
menerima pujian murahan.” Memang itulah sanjungan — yaitu pujian
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murahan. Saya permah membaca satu delinisi untuk Sanjungan vang
mungkin cukup berharga untuk divlang: *Sanjungan adalah menyam-
paikan kepada orang lain dengan persis apa yang dia pikirkan walang
dirinyasendin™

*Gunakan bahasa apapun vang ingin anda pakai,” kata Ralph Waldo
Emerson, “anda tidak pernah mengatakan apapun selain lenlang sinpa
diri anda.”

Kalau apa yang harus kita lakukan hanyalah meayanjung, sctiap
oring akanmemperoleh satu dan Kite semuanya scharusnyis menjadi ahli
dalaim hubungan manusia,

Ketika kita tidak sedang memikirkan suaty masalah, binsanya Kila
menghabiskan sekitar 95 persen wakiu kita untuk berpikie tentang diri
kita. Sckarang, kalau kita berhenti berpikir tentang din kita sebentar saja
dan mulai memikirkan hal-hal baik dalam diri orang Iain, kita tidak usah
mengandalkan sanjungan yang begitu murah dan palsu schingga kata-
kit tersebul himpir sudiah bisa dikenali sebelum keluar dan muhat,

Salalysatu bal yeng paling diabaikan dan kebemdann kita di dunia ini
adaluh penghargaan. Entah bagaimana kita menolak memberi penghar-
gaan kepada anak Kita tatkala dia membawa pulang rapotnya yang bagus,
dan kita: lalai untuk mendorong semangat anak-anak kit tatkala dia
pertama sckali berhasil memanggang kue atau membuat kandang by-
rung. Tak scsuptu pun yang lehih membahagiakan anak-anak daripada
adnnya minat orang tus seperti ini dan persetujuan mereka.

Lain waklu saal anda menikmati sayatan daging mignon di restoran,
sumpaikan kota-kata pada kokinya balwa makanan itu lezat sekali, dan
tatkala seorang penjual yang letih bersikap amat sopan dan baik, cobalah
memujinya.

Semua pendeta, penceramah, dan pembicara publik tho rasa potus
isa saal mercka bicara di depan publik dan tidak menerima satu pun
komentar yang menghargai. Apa yang berlaku pada profesional juga
berlaku pada para pekerja di kantor, di toke dan pabrik, juga pada
keluarga kita dan kawan-kawan. Dalam hubungan-hubungan antarma-
nusia, kita scharusnya tidak pernah melupakan bahwa semua rekan kita
adalah manusia dan mercka lapar akan penghargann. Ini merupakan
tender sah yang semua jiwa menikmatinya.

Usahakan meninggalkan jefak ramab dari rasa penghargaan kecil
dalam perjalanan anda schari-hari. Anda akan tercengang melihal betapa
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somud i & kan menghangntlan persahabatan yang akan muncol semakin
hangat dalam kupjungan anda berkatnysi.

Pamely Dunham diri New Fairfield, Conneclicut, mempunyai suatu
tanggung jawib disnlara langgung jawabaya yang lain yaite melsdoukan
supervisi lerhadap seorang pembersib kantor yang mengerjakan tugas-
nya dengin sangal buruki Para pegawai lainnya akan MENCEMOGahnya
dan membuang sampah di lorong untuk menunjulkan kepadanya betapa
buruknya hasil pekerjaannya. Sunggub baruk, wakie produkiif menjadi
hiking di toko i, :

Tanpa hasil, Pam berusaha dengan berbagal cara untuk memotivasi
arang ini. Dia memperhatikan bahwa sckali-sekali orang v melakikan
pekerjunn dengin baik sekali. Pam memutuskan mntok memujinya atas
pekerjaan ini di depan orang lain. Setiap hari pekerjasn yang dia Inkukan
semuanya menjadi lebih baik, dan dalam wakiu cokup singkat dia il
mengerjakan semua lugasnya secara efisien. Sekarang dis mengerjaknn
tugasnys dengan sangal baik dan orang lain memberinya penghargian
dan pengobounn. Penghargaan vang jujur membawa hasil sementara kritik
dan cemochan gagal mendapatkannya.

Menyakiti orang lain bukan hanya tidak akan mengubah orang itu,
hal itu tidak pernah diperlukan. Ada sata pepatah lama yang sudih saya
guniing dan saya tempel di cermin saya di mana sudah pasti saya dkan
melihatnya setiap hari:

Saya akan melewad jalan ini hanya sekali; karenanya setinp perbuatin
baik yanyg dapat saya lakukan atou kebaikan apa pur yang bisa saya
perlhatkan kepada siapa pun, biarlah saya melakikannya sckarang.
Jangan brarkan saya menwnda, juga jangan biarkan saya mengabai-
famosya, Rarena mueghin soya tidak akan melewati jalan ini lagL
Emerson berkata: “Setiap oring yang stya jumpai adalah lebib baik
dari saya dalam hal tertentu, Dengan cara itu, saya belajar tentang
dirinya.” {
Bila ity berlaku pada Emerson, bulkankah seribu kali lebib berlaku
pada anda dan saya? Mari kita berhenti dari apa yang ingin kita capai,
dori keinginan-keinginan kita, Mari kita coby menemukan hal-hal baik
dulum diri orang lain. Kemudian lupakan tentang sanjungan. Berikan

penghargaun yang jujur dan talus, Jadilah “tulus dalam penerimaan anda
dan murah hati dalam memberi penghargaan,” dan orang-omng akan
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mengingat kata-kata anda, menghargainya dan mengulangnya sepanjang
hidup — mengulangi kata-kata ilo bertshun-tahun setcloh anda
meclupakannya.

PRINSIP 2
Berikan penghargann vang jujur dan tulus,




BAB TICA

“DIA YANG MAMPU MELAKUKANNYA
AKAN MEMILIKI SELURUH DUNIA
BERSAMANYA. DIA YANG TIDAK BISA,
AKAN BERJALAN DALAM JALAN YANG
SEPI"

SAYA SERING memancing di Maine sast musim panas. Sccara pribadi
sayn sangal suka arbel dan krem, tapi saya mendapatkan bahwa untuk
beberapa alasan aneh, tkan lermyata lebih suka cacing. Maka tatkala saya
pergl memancing, saya lidak memikirkan apa yang saya inginkan. Saya
tdnk memasang umpan di knil dengan arbei dan krem, tetapi saya
menggantungkan seckor cacing slau belalang di depan si ikan dan
berkata: “Kau menginginkan ini, bukan?®

Mengapa anda tiduk menggunakan akal sehat ini ttkaln anda me-
mancing orang lain?

Hal itu yang dilakukan Lloyd George, Perdana Menteri Inggris yang
terkenal selama Perang Dunia 1, Keilika scscorang bertanya kepadanya
bagaimana dia berhasil wlap berkuasa sementara pira pemimpin perang
lainnya — Wilson, Orlando dan Clemencesy — welah dilupakan, dia
menjawab babwa apabila posisinya yang beriahan di atas ini mungkin
dischabkan satu hal, hal itu adalah karena hasil belajarnya babwa kita
perlu memasang umpan yang sesual dengan ikannya,

Mengapa barus berbicara tentang apu yang kita inginkan? Iu keka-
nakan. Absurd. Tentu sajn, andi berminat dengan hal-hal yang anda
inginkan. Anda akan sclamanya berminat terhadap hal itu, Tapi tak
scorang lain pun yang berminat. Kits semua persis seperti anda: kita
berminat terhadap apa yang kita inginkan.

Jadi, satu-satunya cara di bumi ini untuk mempengaruhi orang lain
idalih besbicara tentang apa yang mereka inginkan dan tunjukkan ke-
pada mereka bagaimana memperolehnya,

Ingat itu tatkala ands mencoba menggerakkan seseorang untuk
mengerjakan sesuato, Kalau, misalnya, anda tidak ingin anak-anak anda
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merokok; jongan memberi ceramoh kepada mercka, dan jungan bicg-
rakan tentang spa yang anda inginkan; mefinksn wnjukkan kepada
mereka bahwa rokok mungkin aknn membust mereka tidak biss masuk
dalam tim hala basket atau tidak bisa memenangkan lari seralus metey,

Ini adalah hal yiang baik wuntuk diingat lepas dari apaknh anda ber-
urusan dengan anak-anak atau anak sapi atou simpanse. Schagai contoh:
suatu bari Ralph Waldo Emerson dan pulranya berusaha menghels
seckor anak sapi agar masuk ke kandangnya. Namun mereka membuat
kesalohan yang lazim karena hanya memikirkan lentang apa yang me-
reka ginkan: Emerson mendorong dan putranya menghela. Tapi sapi
itu hanya melakukan persis seperti apa yang sedang mereka lnkukan: dia
hanya memikirkin apa yang dia inginkan; maka dia mengermskan kaki-
nya dan dengan keras Kepala menolak meninggalkan padang rumpul ity.
Secorang pembantu bangsa Irlandia melihat kejadian ini, Dia tidak bisa
menulis esai dan buky; tapi setidikaya dalom peristiwa ini, din lebih
memiliki pengertian kuda alsu pengertian anik sapi, dibandingkan de-
ngan Emersan, Dia memikirkan tentang apa yang diingin kan si anak sapi;
maka dis memasukkan jari-jarinya ke dalam mulut si anak sipi mem-
biarkan anak sapi ilu mengisap jarinya tatkala dia dengan lembut meng-
helunya masuk kandang,

Setiap Undakan yang pernah anda likukan sejak hard kelahiran anda,
difakukan karena anda menginginkan sesuatu. Bagaimana halnya pada
saat anda memberi sumbangin besar pada Palang Merah? Ya, tiduk ada
pengecualian dengan aturan itu. Anda memberi donasi pads Palang
Merah karena anda ingin menolong; anda ingin melakukan tindakan
baik, yang tidak memikirkan diri sendiri dan mulia. “Dalam banyak hal
yang lelah anda kerjakan, anda telsh melakukannya uniuk diri sendiri.”

Kalau anda tidak menginginkan perasaan ito lebih besar daripada
keinginin anda akan uang, anda tidak akan menyumbangkan uang anda,
Tentu saja, anda bisa memberi sumbangan itu karcna andi malu menolak
atau karena seorang pelanggan meminta anda untek melakukannya.
Namun satu hal sudah pasti. Anda memberi sumbangan v karena
mengharapkan sesuaiu,

Harry A. Overstreet dalom bukunya yang memberi penerangan fn-
ftuencing Human Behaviowr beckata: *Tindakan keluar dari apa vang
secara mendasar kita harapkan . . dan nasihat terbaik yang bisa diberikan
kepada para calon-pembujuk, apakah dalam bisnis, di rumah, di sckolah,
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dalam politik, adalah: Pertama, bangkitkan hasral orang lain. Dy yang
bisa melakukan hal ini memiliki selurch dunia bersamanya. Dia yang
tidak bisa, nkan berjalan di jalan yang scpi.”

Andrew Carnegie, scorang anak Skotlandia yang sangat miskin yang
mulai bekerja dengan upah dua sen sejam dan akhimya menyumbangkan
3365 juta, belajar lebih dind tenting kebidupan babhwa satu-satunya cara
untuk mempengarvhi orang lain adalah berbicara tentang spa yang
mereka inginkan. Dia bersckolah hanya empat lahun; namun dia sudah
belajar bagaimana menangani orang lain.

Uniuk menjelaskannya: Ipar perempuannya sangat mengkhawsatirkan
dua anak lelakinyn. Mereka bernda di Yale, dan mereka sangat sibuk
dengan urusan mercka sendiri schingga merekn tidak peduli untok me-
nulis surat ke ramah dan tidak menanih perhatinn apa pun pada apa yang
ditulis ibunya.

Kemudian Camegie bertarub seratus dolar bahwa dia bisa mendapa
balasan sural dari mercka, bahkan tanpa memintanya. Seseorang
menyhambul taruhannya; jadi dia menulis surat kepada kedua keponakan-
nya ini yang gayanya seperli mengobrol, menyebutkan dengan santai
buhwa dis mengirimkan maging-masing uang lima dolar,

Namun, din sengaja tidak memasukkan vang itu,

Kemudian datang balasan-balasan sural yang mengucapkan lerima
kasih “Paman Andrew”™ untuk surat yang baik hati ini dan — anda biza
menvelesaikan sendiri kalimat ini.

Conloh lain dari cars membujuk diberikan oleh Stan Novak dari
Cleveland, Ohio, scorang peserta kursus kami. Suaty malam Stan pulang
kerji dan mendapitkan anak lelaki bungsunya, Tim, menendang-nen-
dang dan berteriak di lantai ruang tamu, Dis baru akan mulad masuk
Taman Kanak-kanak esok hari dan memprotes kalau dia tidak mau pergi.
Reaksi normal Stan adalah menyurub snak ity masuk ke kamamya dan
mengatakan padanya bahwa dia lebih baik berubah pikiran untuk pergi
sekolah. Tim tidak punya pilihan. Tapi malam itn, menyadari bahwa hal
ini tidak akan menolong Tim memulai taman kanak-kanaknya dengan
kerangka pikiran yang terbaik, Stan duduk dan berpikir, “Kalau saya
adulah Tim, mengapa saya harus tertarik pergi ke Taman Kanak-kanak?™
Kemudian dia dan isterinya membuat daftar hal-hal menyenangkan yang
bisa dilakukan Tim seperti menggambar dengan jari, menyanyi, men-
dapat leman-teman bara, Kemudian mereka memprakickkannya. “Kami
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semun mitlni dengan menggambar jard dengan di meja dipur — isteri
saya, Lil, annk lelaki saya yang Iain, Bob, dan sava sendid, somuan yu
menikmnti kegiatin i, Segera saja Tim mengintip dari sudot dapar.
Kemudian, dis memohon uniuk ikal scria, "Oh, tidak! Kau harus pergi
ke Taman Kanak-knnak dufu unfuk belajar baghimana monggambar
dengan jari.” Dengnn sangal bersemangal sayva memperlihatkon kepada
Tin dafisr ity dan menyampaikan dalam bahasa anslc-anak yang mudih
dimengerti — mengatakan kepndanya semua kesenangan yang bisg
didapatnya di taman kanak-kanak. Esok paginya, saya kira says orang
perinma yang bangun. Saya irun ke bxwah dan mendapatkm Tim yang
sedang dudok tertidur nyenyak & kursi roang tamu, "Apia yang kau
lakukan di sini?" tanya saya. 'Saya menunggu untuk pergl ke Taman
Ennak-knnak. Saya tidak ingin terlambat.” Antusinsme dari scmua ang-
gatn keluarga felidh membangkitkan hosral yang samn dalom din Thim
schingga diskusi atau ancaman apa pun tiduk bisa mencapai sukscs
seperti ind.”

Besok mungkin anda ingin membujuk seseorang uniuk mengerjakan
gegunty. Scbelum anda bicara, berhentilah sebentar dan tanyakmm dip
anda: *Bagaimnna gava bish membuat orang ind melakukannya?

Pertanyaan itu akan menghentikan kita agir tidak tergesa-gesn masuk
ke dalam situasi yang tidok mengoniungkan, dengan mengeloarkan
pembicarann mengenai keinginan-kefnginpn kila,

Suatu kali sgaya menyewa roangan luas dari sebuah hotel New York
selamn dua puluh mulum untuk setisp sesi dalam rangki menyampalkan
scrangkaian ceramah.

Fade awal satu musim, sayn liba-tiha diberitaho bahwa saya sehamis-
nya membayur hampir tign kuli harga sewn yang saya bayar lebib dulu.
Kabar ini sampai pada:saya sesudah tiket dicetak don discbarkan din
semiu pengumuman sudah dibuat,

Sudah sewajamya, saya tidak mau membayar vang tambahan i, tapi
apa gunanya bicara kepada pihak hotel itu tentang apa yang saya ingin-
knn? Mercka hanya berminat dengin apa yang mereka inginkan: Maka,
beberapa hari kemudian saye pergi menjumpai manajem ya.

“Saya sedikit terkejul tatkala saya mendapat surat anda,” wjar saya,
“jangan salahkan dird anda sama sckali, Kalau saya berada dalam posisi
anda, saya sendiri juga seharasnya menulis surat yang sami: Tugas anda
schagai searang mannger hotel adalah memperaleh keunlungan sehanyak
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miingkin. Kalaw anda tidak melokukan itu anda akan dipecal dan gnda
scharusnya dipecal, Sckarang, mard kita ambil seélembiar kerins dan
menuhskan kerugian dan keuntungan yang akan terjadi pada anda, kalau
anda berkeras untok menaikknn sewa ini.”

Kemudian saya mmbil sciembar kertas dan membual gars ke bawah
duri tengah dan membual suin kolom “Keuntungan™ dan kolom yang
zilunya " Kerugian™,

Saya menulis di hawah judul “Keuntungan®™ Kata-kata ini. *Ruangan
bebas”. Kemudian saya teruskan menychutkan: "anda akan mendapat
keuntungan diri memiliki mang kosong yang bisa disewakan untuk
dansa dan konvensi. 1w merupakan keunlungan besar karena untuk
peristiwa-peristiwa scperti ity mereka akan membayar anda lebib banyak
dari pada yang bisa anda peroleh dari serangkainn ceramah. Saya meng-
ikat ruangan anda selama dua pulubh malam poda sasl ceramah ber-
langsung, ini sudah pasti berarti kerugian bisnis yang lumayan bagi anda.

“Sekarang, mari kila pertimbangkan kerugiannya. Perlama, bukannya
anda menaikkan pemasukin dari saya, anda malah menarunkannya.
Schenarnyn, anda akan menghapuskannya karena saya tidak bisa moem-
bayar uang sewa yang anda minta. Saya akan lerpaksa mengadakan
ceramith-ceramah ini di tempat lainnya.

“Ada kerugian lain bagi anda juga. Coramah-ceramah ini menarik
perhatiann khalayak yang berpendidikan don berbudaya ke hotel anda. Tiu
adalah ikian bagus untuk anda, bukankah begitu? Schenarnya, kalau anda
menghsabiskan lima ribu dolar untuk biaya iklan di koran, anda tidak bisa
membawa masuk banyak orang yang akan melihat hotel anda sebanyak
vang akan $aya bawa karena ceramah-ceramah ini. Hal ila cukop bernilai
utituk sebuah hotel, bukankan begin?™

Tatkala saya berbicara, saya menulis dua “kerugian® ini di bawah
judul yang tepat, dan menyerahkan lembaran kertas itu kepada si manajer
sambil berkata: “Saya harap anda akan mempertimbangkan dengan
saksama keduanya, baik kerugion maupun keuntungan yang akan anda
peroleh, kemudian beritahu says keputusan akhir anda.”

Saya menerima sepucuk sural esok harinys, yang memberitahu saya
bahwa biaya sewa hanya akan dinaikkan 50 persen bukannya 300 persen,

Saya memperaleh pengurangan ini anpa mengucapkan sepatah pun
mengenil apa yang saya inginkan. Soyabicara lerus-mencrus ientang apa
yang diinginkan orang lain dan bagaimana dia bisa mendapatkannya.
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Misalnya suya telah melakukan hal yang manusinwi, hal yang wajar;
misalnya safasayabergegas masuk kantomnya dan berkata, “Apa maksud
anda dengan menaikkan biaya sewa suva liga mtus persen, padahal ands
tahiu kalau tiket sudah dicetak dan pengumunian sudah discbarkan? Tiga
matus persen! Konyol! Saya tidak akan membayarnyal!®

Apa yang akan terjadi knlau demikian? Perdebatan akan memanas
dan mendidih, lalu meledak — dan anda sudah tahu bagaimana akhir dari
perdebalan sengil, Bahkan bila saya sudah meyokinkannya bahwa dia
berbuat salah, rasa angkuhnya akan membuat posisinya menjadi solit
untuk mundur dan mengalah.

Berikut ini sdalnh salah satu saran terbaik vang pernah diberikan
mengenai seai berhubungan dengan manusia, “Kalau pernah ada rahasia
mengenni sukses,” ujar Henry Ford, “itu adalah kemampuan untuk
melihat segala sesuntunya dari sodut pandang orang Inin, dan juga dari
sudut pandang anda sendifl.”

Masihat itu sangal baik schingga saya ingin mengulangnya: “Koalay
pernah ada rahasia tentang sukses, it adalah kemampuan untuk melihat
segala sexuatunya dari sudud pandang orang lain, dan juga dari sudut
pandang anda. =

ltu sungguh sederhana, begitu jelas, bahwa siapa pun scharusnya
melihat kebenarannya sclintas; namun 90 persen dari manusia di bumi
ini mengabaikannya 90 persen dari wakiunya.

Scbuah contoh? Lihat surat-surat di atas meja anda besok pagi, dan
anda akan mendapatkan bahwa schagian besar dari surat itu tidak meng-
indahkan hal masuk akal yang penting ini. Coba lihal yang salu ini,
scpucuk surat yang ditulis oleh kepala depantemen radio dari sebuah agen
periklanan dengan beberapa Kantor yang tersehar di selurub benua, Surat
ini dikirim kepada para manajer stasiun radio lokal di selurch negeri.
(Saya menuliskan, dalam tanda kurung, reaksi-reaksi saya untuk setinp

paragral).

Bapak lohn Blank,
Blankville,
Indiana

Yang terhormal Bapak Blank:

Perusahagn —ingin memperiahankan posisinya dalam
kepemimpinan agen perikianan dalam bidang radio.
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[Sispa peduli tentang keinginan perusahaan anda? Saya menghcha-
watirkin masalah-masalah says sendirh Bank akan mencabur hak
hipotek ramah saya, hama merasakkan tanaman, harga saham jaluh Jagi
kemarin; Saya tidak diundang ke pesta dansa John tadi malam, dokter
memberitahu kalaw sayamendopat tekanan darah tinggi dan neuritis, juga
berketombe. Kemudinn apa yang tevjadi? Saya datang ke kantor pagi ini
dengan rasa khawatir, membuka surat saya, dan ini lagi gangguan diri
New York yang berkoar-koar tentang apa yang diinginkan perusahasn-
nya. Bah! Kalau saja dia sadar kesan seperti apa yang diberikan suriinya,
dia akan keluar dari bisnis periklanan dan memulai membuat pabrik
desinfeksi kimbing, |

Laporan agen periklanan nasional ini merupakan benteng dari
jaringannya, [zin-izin kami yang berikutmya wntuk wakts stasiun te ok
menempaikan kami di pasisi atas dari beberapa agen dari tahur ke
Farifyuar.

[Anda besar, kaya dan berada di puncak, benar? Jadi kenapa? Saya tiduk
akan peduli apakih anda schesar General Motors dan Genersl Electric
dan Staf Jenderal dari Ketentaraan Amerika semuanya digabungkan.
Kalausaja anda mempunyai setengah saja kocerdikun dari burung bulbul,
anda akan menyadari balowa siya hanya tertarik tenlang beraps bessr
sayi sendiri — bukan bernpa besar ands. Semua pembicarsan lentang
sukses anda yang luar biasa it membuat sayn merasa kecil dan tidak

penting. |

Kami ingin memberi pelayanan laporan kami dengan informasi
terakhir stasiun radio kami,

|Ands menginginkan! Anda ingin. Anda benar-benar seekor kelodai .
Saya tidak tertarik dengan apa yang anda inginkan atau apn yang di-
inginkan Presiden Amerika. Biar saya sampailkan pada andn, =aaling saya
hanya berminat pada apa yang saya inginkan — dan anda tidak permih
mengatakan scpatih pun tentang hal ity dalam surat anda yung konyal
i ]

Karema fiu, maukah anda memasuldban perusihaan kami dalam
daftar istimewa anda untuk informasi stastus mingguan ——geliap
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rincian yang akun berguna bagi sebuah agen dengan memesan wekiu
Fecara cerdik

[“Daftar Istimewa.” Berani benar andal Anda membust says merasa
lidak penting dengan mendengar bicarn anda yang besar mengens
perusahaan anda — dan kemudisn ands minta saya memasukkan anda
dalam daftar “istimewa”, anda bahkan tidak mengucapkan “lolong®
tatkala anda memintanya, |

Kabar segera uniwk surat ini, yang memberitaha kami fasil
“kerja™ anda yang terakhir, akan saling membaniu,

[Anda tolol! anda mengirim sural murahan kepada siya — surat yang
berserakan seperti daun-daun masim gugur — dan anda masih mem-
punyai rasa kurang ajar untuk meminta pada saya, pada sast says sedang
mengkhawatirkan hipotek dan tanaman dan tckanan dagah saya, untuk
duduk dan mendiktekan surat pribadi untuk menjawab surat anda — laly
anda meminta sayamelnkukannya “segera”™. Apa moksud anda “segera™?
Tidakkah andi tahu kalau saya soma sibuknya dengan snda — atan,
selidaknya, saya lebih suka berbicara mengenal diri saya. Dan ketika kita
membalias masalah ini, siapa yang memberi ands hak penub uniuk
memerintah saya? . . . Anda bilang bahwa ini merupakan hal “saling
tolong™. Akhimya, anda mulai melihatapa yang saya inginkan. Tapianda
kabur dalom menyampaikan cara menwwarkannya untuk keuntungan
saya. |

Salam,

Jobhn Doe,
Manajer Departemen Radio

P.5. Lampiran cetak dari Jurnal Blankville akan menarik minat
anda, dan anda mungkin ingin menayangkanmya lewat stasivun andua.

[Akhimya, pada baglan bawah surat ini, anda menyebut sesuatn yang
mungkin bise membaniu saya memecahkan saloh satu masalah saya.
Mengapa anda tidak memulai surat anda dengan — tupi apa gunanya?
Orang periklanan mana pun yang merasa bersalah karenn melakukan
omongan lolol semacam surat yang telah anda kirimkan pada saya, pasti
ada yang salah dengan ‘medulla oblongata®-nyn. Anda tidak perlu surat
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yang mengabarkan lentang hasil kerja terakhir kami. Apa yang anda
perlukan adalah yodium dalam kelenjar gondok anda. |

Sckarang, kaliu orang yang mendedikasikan dirinya pada periklanan,
yang menyatakan diri sehagai abli dalam seni mempengaruhi orang lain
agar mau membeli —lalu mercka menolis surat seperti itu, apa yang bisa
kit hirapkan dari ukang daging dan tukang roti atau montir mob{l?

Berikut ini contoh satu surat lagi, yang ditulis oleh pengawas sebuah
terminal peti kemas besar kepada seorang peserta kursus ini, Edward
Vermylen. Pengarub apa yang diperolch sural ini terhadap orang yang
dituju? Bacalah, nanti skan says sampaikan kepada anda.

A. Terega's Sons, Inc.

28 Front 5L

Brooklyn, N.Y. 11201

Kepada: Bapak Edward Vermylen

Dengan hormat,

Pengoperasian pada stasiun pencrima-rail-outbound kami sedang
ada masalah karena persentase total bisnis dikirimkan kepada kami
terlambat sore ini. Kondisi ini menimbulkan kemacetan, kerja lembur
para pekerja kami, penundaan truk-truk, dan beranti; penundaan ter-
hadap pengangkutan. Pada tanggal 10 November, kami menerima
dari perusahaan anda sebanyak 510 potong, yang tiba di sini pada
pukul 16.20.

Kami mengharapkan kerjasama anda untuk mengatasi pengaruh-
pengaruh yang tidak diharapkan ini, yang timbul karena keterlam-
batan penerimaan muatan. Bolehkah kami meminta, pada hari-hari
anda mengirimkan muatan yang ditcrima pada tanggal tersebut di
atas, usahakan apakah truknya bisa datang lebih cepat, atau kirimkan
pada kami scbagian muatan pada pagi hari?

Keuntungan yang akan anda peroleh dari pengaturan demikian
akan kebih menjamin bisnis anda akan berjalan lancar pada tanggal
penerimannnya,

Hormat kami,
J—B —, SupL.
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Setelnh membaca sural ini, Bapak Vermylen, manajer penjualan
uniuk A, Zercga's Sons, Inc., memberikannya kepada saya dengan
komentar berikut ini:

Suratl ini mempunyal pengaruh yang berlowanan dengan apa
yang dimaksudcan. Swurat ine dimulai dengan menpelaskan kesulitan
Terminal, vang terus ferang, kame fidak berninat mendengarnya,
Kenmudian mereka minta kerja sama kanst tanpa berpikir apakah hal
ity memudahkan kami, dan akiirnya, pada paragraf teraklir, fak-
tanya disebutkan bahwa bila kamimau bekerja sama, itu akan berart
kelancaran keberangkatan truk-trick kam, dengan fomiman bafiwa
muatan kami akan sampai pada tanggal penerimaannya.

Dengan kata lain, hal yang paling menarik minat kami disinggeng
pada bagian akhir, dan keseluruhan efeknya membangkitkan sema-
ngat menentang, bukannya kerja sama.

Coba Kita lihat apakah kita bisa menulis kembali dan memperbaiki
surat ini. Mari Kita jangan membuang waktu berbicara tentang masalah-
masalah kita. Sepcrti yang di sarankan Henry Ford, marni kita ambil
“sudut pandang orang lain don lihat segala sesuatunya dari sudut pan-
dangnya, demikian juga dari sudut pandang kita.”

Berikut ini adalah satu cara memperbaiki surat tersebut. Mungkin ini
bukan cora yang terbaik, tapi bukankah ini suatu perbaikan?

Bapak Edward Vermylen,
cfo A. Zeregn's Sons Inc.,
28 Fronl St

Brooklyvn, N.Y. 11201

Yang terhormat Bapak Vermylen,

Perusahaan anda telah menjadi salah saiu pelanggan kami yang baik
selama empat belax tahun ini, Sudah sewdjarnya, kami sangat menghar-
gai cara kerja anda dan sungguh ingin mewmberi anda pelayanan yang
cepal, efisien yang sudah menjodi hak anda. Namun, kami menyesal
sniuk menyampaikan bahwa kami cidak mungkin melakukan hal i
apabila truk-iruk anda datang terlambai pada sore hari, seperti yang
mereka lakukan pada tanggal 10 November. Mengapa? Karena banyak
pelanggan lainnya membuat pengiriman ferlambat juga. Sewajarnya,
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hal itu menyebabkan kemacetan. ftu berarii bahwa truk-iruk anda (idak
bisa difiindari teriahan di pelabuban, dan kadang-kadang muatan anda
jadi fertunda.

Hal itu memang buruk, tapi tidak bisa dibindari, Kalau anda bisg
mengusahakan pengiriman di pelabihan pada pagi hari, truk-truk anda
akan bisa bergerak terus, muatan anda akan segera diperhatikan, dan
para pekerja kanmi bisa pulang lebili cepat pada malam kari wraguk
mentkmali santap malam makaroni dan mie yang dihasilkan pabrik
it

Tanpa menghiraukan kapan pesgiriman anda tiba, kami dengan
senang hati beruvaha semampu kami melayani anda dengan segera,

Anda sibuk Tangan bersusah-susah menjowab surai ini.

Hommat saya,
I—B , Supt.

Barbara Anderson yang bekerfa di sebuah bank di New York, ingin
pindah ke Phoenix, Arizona, karena masaloh keschatsn anak lolakin ya.
Dengan menggunakan prinsip-prinsip yang sudah dipelajarinya dari
kursus, din menulis surat berikut inf kepada dua belas bank di Phoenix:

Dengan hormat,

Pengalaman saya selama sepuluh tahun bekerja di bank seharus-
nys menarik minat bank anda yang berkembang pesat.

Dialam berbagai kapasitas operasi perbankan dengan Banker Trust
Company di New York, yaitu schubungan dengan tugas saya saat ini
scbagai Mannjer Cabang, saya telah memperoleh keahlian untuk
scmui fase perbankan, termasuk hubungan depositor, kredit, pin-
Jaman dan administrasi.

Sayaakan dipindahkan ke Phoenix pada bulan Mei, dan saya yakin
siya bisa memberi sumbangan untuk perkembangan dan keuntungan
anda. Saya akan berpda di Phoenix tanggal 3 April, dan sangal
menghargai kesempatan yang anda berikun agar dapat memperhhat-
kon kepada anda bagaimana saya bisa membantu bank ands
memenuhi lujuan-tujannyn.

Salom,
Buirhara L. Anderson
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Mepurufands, spakah Myonvas Anderson mendapat respons dari sgral
ilu? Schelas dari dua belas bank tndi mengundangnya datang uniuk
wawincara, dan dia mempunyil pilihan bank yang bisa dJltli.m.InIn_
Mengapa? Nyonya Anderson tidak menyatakan apa yang Jig inginkan,
melainkan menulis dalam suratnys bagaimana dia bisa menclong me-
reka, dia memusatkan pada keinginan mereka, buknn keinginannya,

Ribuan penjual memenuhi jalan-jalan saat ini, mereka lelah, pulus asa
dan dibayar mursh. Mengapa? Karena mereka hanya selalu berpikir
tenlang apa yang mereks inginkan. Meroka tidak menyadari bahwa anda
dan saya tidak ingin membell apapun. Kalau kita ingin, kita aken pergi
keluar dan membelinya. Namun kita berdua sudah pasti berminat untuk
memecahkan masalnh-mazalah Kita. Dan kalau para penjoal ite menun-
jukkan kepads kita bagnimana pelayanan mereka atan bamng mereka
akan membantu kits memecahkan persoalan, mereka tdak akan perlu
menjual kepada kita. Kita yang akan membeli. Dan para pelanggan skan
senang memperaleh rasa bahwa mercka membeli — bukan dijual.

Namun, banyak penjual menghabiskan waktu menjual tinpa melihat
segalnnyn dari sudut pandang si pelanggan. Misalnya, selama bertahun-
lahun saya tingga di Forest Hills, masyarnkat kecil dari perumahan
pribadi di pusal New York, Suatu hari tatkala saya bergegas menuju
stasiun, saya kebetulan bertemu dengan seomang operalor real-cstate
yang telah membeli dan menjual properti dolam area o selama bertabun-
tahun. Dia tahu baik mengenai Forest Hills, maks suya segera mcna-
nyakan kepadanya apaknh rumah plesteran saya dibangun dengan bilah
metal atau vhin berongga. Dia bilang dia tidak tahu, dan dia menyam-
paikan apa yang sudah siya ketahui — bahwn saya biss memperolch
informasi ita dengan menelepon Forest Hills Garden Association. Esok
paginyi, saya menerima sural darinya. Apakah din memberi saya infor-
masi yang sayn inginkan? Schenamya dia bisa saja memberinyn dalam
wakiu enam pulub detik melului telepon. Tapi dia tidak melakukannya.
Dia mepyampaikan kepada soya lagi bahwh saya bisa mendupatkannys
dengan menelepon, kemudian dia malah meints menangani asuransi SHYL

Dia tidik berminat membantu saya. Dia hanys berminat untuk me-
nolong dirinya sondiri.

J. Howard Lucas dari Birmingham, Alabama, menceritakan bagai-
mana dus omng penjual darl perusahaan yang sama meénangani situasi
dengan lipe yang sama. Din melaporkon:
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“Beberapa tahun yang lalu saya berada dalam tim manajemen sebugh
perusahaan Kecil. Kantor pusat dekat kami adaloh kantor distrik dari
sebuah perusahaan asuransi besar, Parn agen mereka ditugaskin berda-
sarkan wilayah, dan dua orang agen yang di sini akan sava sebut Charl
dan John ditugaskan ke kantor kami.

“Suatu pagi, Carl sampai di kanlor kami don dengan santai dia
menyinggung bahwa perusahsannys baru saja memperkenalkan sato
psuransl jiwa barv bagi para chksekuetil, dap dia pikir mungkin kami
berminat pantinya, maka dia akan kembali mencmuol kami kalaw ada
informasi tentang hal itu.

*Pada hari yang sama, John melihat kami di pinggir jalan, ketika dia
hendak kembali dari warung kopi, dan dia berseru: "Hei Luke, unggu,
saya ada berita baik untuk kalian semua.” Dia bergegas menghampiri
kami dan dengan bersemangal menyampaikan lentang asuransi jiwa
untuk eksekutil, yang telah diperkenalkan perusahaannya hari itu. { Asu-
mnsi yang sama yang sudah disinggung Carl dengan santai.) Dia ingin
kami memperoleh salu yang dikeluarkan. Dia memberi kami beberapa
[akia penting tentang ulasannya dan mengakhinnya dengnn mengatakan,
‘Polisnya masih baru sckali, saya akan memintn seseomng dari kantor
kam1 untuk datang besok dan menjclaskunnya. Sckumang, untuk semen-
tara wakiu, mari Kita mennndatangani sural permohonannya dan sambil
jalan biza memperoleh lebih banyvak miormasi uniuk diselesaikan,” An-
lugiasmenya membangkitkan dalam diri kami minal terhadap asuransi
ini, meskipun kami belum mendapatkan rinciannya. Tatkala semuanya
disiapkan untuk kami, penjelasan its menguatkan lentang pengertian
awal John akan palis itw, dan dia tidak hanya menjual polis kepada kami
semita letapi belakangan menggandakan cakupan kami.

“Carl sebenirnya bisa saja mengadakan penjualan itu, namun din ti-
dak berusaha keras dalam membangkitkan minat kami untuk membeli
polisitu.”

Dunia penuh dengan manusii-manusia yang merampas dan memen-
tingkan diri sendiri. Maka, individe yang memang jarang bersedia, yang
berusaha tanpa mementingkan diri sendiri memberi pelayanan pada
orang lain, mempunyai keuntungan besar. Mercka hanya memiliki se-
dikit pesaing. Owen D. Young, seoring ahli hukum terkenal dan salah
silu pemimpin besar dalam bisnis Amerika, pernah berkata: “Orang yang
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bisa meletakkan diri merckn pada tempat opang lain, yang biss mengert
cara berpikirmereka, Udak perlu khawatir tentang masa depan mereka ™

Kalau setelah membaca buku ini anda hanya mendapal satu hal —
yaitu kecenderungan yang mentngkal untuk selalu berpikir dalam cara
pandang orang lain dan melibal segala sesuatunyn menurut sudui pan-
dang mereka — kalau ands memperoleh hal satu it dari buku ini, inj
dengan mudah bisa tetbukti sebagai salah satu dasar pembentukin karier
anda.

Melihat dari sudut pandang orang Iain dan membangkitkan dalam
dirinya rsa ingin memperoleh sesuatu tidak boleh dianggap sebagai
memanipulasi orang ilo sehingga din akan mengerjakan sesuatu yang
hanya berguna untuk anda dan menyebabkan kergiannya, ‘Masing-
masing pihak memperoleh sesuntu dari negosiasi itu. Dalam surat kepada
Bapak Vermylen, keduanya, baik si pengirim maupun si penerima mem-
perolch sesuaty dengan menerapkan apa yang disarankan. Keduanys |
bank dan Nyonya Anderson memperodeh kemenangan dengan surat itu,
bank i memperoleh pegawai yang bertharga dun Nyonya Anderson
memperoleh pekerjaan yang sesuai, Dan dalam conteh penjualon asaran-
si John kepada Tuan Lucas, keduanyn memperolch sesuatu lewat tran-
saksi ini-

Conioh Inin dimans setinp orang bisa memperolel sesuatu dengan
menggunakan prinsip membangkitkan kelnglnan pada orang lain
diberikan oleh Michael E. Whidden dari Warwick, Rhode Island. Dia
adalah seorang wiraninga wilayah untuk Perusahaan Minyak Shell. Mike
ingin menjadi wiranings nomor satu di distriknya, tapl satu pompa bensin
menghambatnya. Tempat itu dijalonkan oleh seorng wa yang sulit
didorong uniuk membersihkan stisivnnys. Tempat ity dalam keadaan
menyedihkan sehingga penjualan menurun dengan pesal.

Manajer ini tidak man mendengar sate pun dari permohonan Mike
untuk memperbaiki siasiunnya, Setelah banyak peringutan dan pembi-
caraan dari hati ke hati — dimana semusnys tidak membawa hasi] —
Mike memutuskan untuk mengundang manajer itu mengunjungl pompa
bensin Shell yang terbar dalam wilayahnya.

Si manajer sangal terkesan dengan fasilitns di stasiun baro it sehing-
ga latkala Mike mengunjonginya sant berikutnya, pompa bensinnya
sudah dibersihkan don telah mencawt kenaikan penjualan. Hal ini me-
mungkinkan Mike mencapai peringkat Nomor Satu dalam wilayahaya.
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Semus diskusi dan pembicarsannya tidak menolong, namun dengan
membangkitkan keinginan dalam diri si manajer, dengan mentn jukkan
kepadanya pompa bensin yang modemn, dia telah mencapai ljuannva,
dan kedunnya, Mike dan si manajer, memperoleh keuntungan.

Hampir semua orang menempuh sekolah akademinyi dan belajar
membaca, menguasal misteri kalkolus, namun mereka tidak pernah
mengelahui bagaimana pikiran mercka sendiri berfungsi. Misalnya: Saya
pernah memberi ceramah tentang kemampuan Berbicara Efektif kepada
para lulusan muda akademi yang hendok masuk kerja di Carrier Corpora-
tiop, sebuah pabrik Air-Conditioner besar. Salnh satu dari peserts
ceramah ingin membujuk mereka yang lain untuk bermain basket, meng-
isi wakiu luang mercka, dan inilah kira-kira yang din Entakan: “Saya
ingin knlian keluar dan bermain baskel. Saya suka main basket, tapi
beberapa kali terakhir ini saya pergi ke gymnasium, termyata tidak cukup
orang uniuk bisa mengadakan pertandingnn. Saya harap kalinn semua
man datang besok malam. Saya ingin bermain basket.”

Apakah dia menyinggung sedikit pun tentang apa yang andas ingin-
kan? Anda tidak ingin pergi ke gymnasium di mana lak seorang pun
lainnya ingin pergi kesana, bukankah begiu? Anda tidak peduli tentang
apa yang diinginkannya.

Bisakah dia menunjukkan kepnda anda bagaimana mendapatkan apa
yang andainginkan dengan menggunakan gymnasium? Tentu saja. Anda
dapatmenjadi lebik bersemangal. Lebih antusias, Otak yang lebih jemih.
Kesenangan, Pertandingan. Bola basket.

Untuk mengulang nasihat bijaksana Profesor Verstreel: Perfama,
bangkitkan keinginan dalam diri orang lain. Dia yang bisa melakukan
hal ini, memiliki seluruh dunta bersamanya. Dia yang tidak biza, akan
berjalan di jalan yang sepi.

Seorang peserta kursus pelatihan yang peaulis adakan merasa cemas
akan anak lelaki kecilnya. Anak itu berat badannya kurang dan menolak
makin scperti yang scharusnya. Oranginanya menggunakan metode
yang sudoh umum. Mereka manih dan mengomel. “Tbu ingin kamu
memakan ini dan ite.” “Ayah ingin kamu tumbuh sebagai lelaki besar,”

Apakah anak itu menaruh perhatian terhadap permintaan-permintaan
itu? Sama sekali tidak.

Tak seorang pun aknn mengharmpkan seorang anak tiga tahun bereaksi
terhadap pandangin scorang ayah berusia tign pulub tahun. Namun, ternyats
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Wi memang yang dibarapkan siayah, mengerti dia. Sunggub tidak masuk
akal. Akhimya si ayah sadar juga. Maka, dia berkata kepada diriny3?
“Apa yang diinginkan ansk itu? Bagaimana saya bisa mengailkan apa
yvang saya inginkan dengan apa yang dia inginkan?™

Segalanya menjadi mudah bagi si ayah tatkals din mulai memikirkcan
hal itu. Anak lelakinya mempunyai sepeda roda tiga yang sangat dig
sayangl, anak ity seimg mengendarainya di halaman depan rumah me-
reka di Brooklyn. Selang beberapa rumah di jalan itu, tinggal seorang
anak Ielaki yang lebih besar dan suka mepggeriak, vang akan menarik
anak lelaki kecil turun dari sepeda roda tiganya, kemudian dia sendiri
alkan menaikinya,

Sadah sewajamya, anak lelnkd kecil it akan berlar dan menjerit
kepada ibunya, lalu ibunya akan keluar dan menyuruh turun si tukang
gertak dari sepeda itu, kemudian menaikkan anaknya lagl. Peristiwa
scperti ini terjadi hampir setiap hari.

Apa yang diinginkan si anak kecil? Tidak perlu minta bantuan Sher-
lock Holmes untuk menjawabnya, Rasa bangganya, kemarahanya, ke-
inginannya uniuk menjadi penting — semua emosi-emaosi paling kuat —
yang bisa membantunya untuk membalas dendam, untuk menghantam
hidung si tukang gertak. Dan totksla ayahnyn menjelaskan bahws
anaknya akan mampu menghantam anak yang lebih besar itu soatn har
nanti, apabila dia makan makanan yang disuruh ibunya — begite avah-
nya menjanjikan hal itu — tiduk adu Ingi masalah, Anak itu menurut saja
makan bayam, telur, daging — segalanya, agar bisa cukup besar untuk
menghantam si lukang geriak yang telah menghinanya begitu sering.

Setelah memecah kan masalah i, orangtua tersebut mulai menangani
masilah lainnya: anak kecil itlu mempunyai kebiasaan buruk, yaitu
mengompol di tempat tidurmya.

Dia tidur bersama neneknya. Pada pagi hari, nencknyn akan bangun
dan mencium bau ompol dan beckata: *Coba lihat Johnny, apa yang kau
lskukan lagi tadi malam.™

Dia akan menjawab: “Tidak, sayn tidak melokokannya. Nenek yang
melakukannya.”

Memarahi, menampar, mempermalukannya, dengan mengulangi te-
rus bahwa orangtua tidak ingin dia melakukan hal itu —tak satu pun dari
cira ini yang bisa mengeringkan tempat tidurnya. Maka, orangtuanya
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bertanya: “Bagaimana kami bisa membuat anak ini berhenti mengormpaol
ditempat tidurmya?”

Apa yang dia inginkan? Pertama, dia ingin memakai piyama seperti
milik ayah, bukannya memakai baju tidor seperti nenck. Nenek sudah
bosan dengan kebiszaan mengompol itu pada malam hari, maka dia
dengan senang hali menawarkan membelikan pivama kalao Jobnay mau
berubah. Yang kedua, dia ingin tempat tidur sendiri. Nenek tidak ke-
beratan.

Kemudian ibunya membawanya ke toko di Brooklyn, mengedipkan
mata pada penjual wanilanya dan berkata: “Ini ada seorang tunn kegil
yang ingin berbelanja.®

Pelayan wanita ity membuatnya merasa penting dengan mengatakan:
“Anak muda, apa yvang bisa saya bantu uniuk anda?™

Johnny berjinjit sedikit dan berkata: “Sayaingin membelitempat tidur
uniuk saya sendiri.”

Ketika dia diperlihatkan sebuah yang memang ingin dibeli ibunya,
ibunya mengedipkan mala lagi kepada si pelayan wanita, dan anak jtu
terbujuk membelinya.

Tempat tidur il diantar esok harinys; don malam itu, ketika Ayah
pulang, si anak kecil berlari menghampiri pintu dan bereriak: “Avah!
Ayah! Ayo naik ke atas dan lihat tempat tidur yang saya belit™

Si ayah, memandang tempat tidur jiv, mematuhi saman Charles Schwab:
dia “murah bati dalam penecrimaannya dan royal dalam memberi peng-
hargnan.®

“Kau tidak akan mengompol di tempat tidur ini, bukan?™ wnya
ayahnya.

“Ah, tidak, tidak! Saya tidak akan mengompol & tempat tidur ini.”
Anak itu menepati janjinya, kurenn rasa bangganya ikut serta di sana. fru
adalah tempat tidurnya. Din sendiri yang telab membelinya. Dan dia
mengenakan plyama sekarang seperti scorang pemuda. Dia ingin bertin-
duk seperti seorang pria. Dan memang dia melakukannya.

Ayah lainnya, K.T. Dutschmann, scorang insinyur telepon, seorang
peserta kursus ini, tidak bisa mebual anak perempuannys yang berusia
tiga tahun bersedin menyantap sarapannya. Metode-metode memarahi,
meminta, yang seperti biasanya dilukukan, semuanya berakhir sin-sla.
Maka, kedua orangiua ini bertanya kepada diri mercka sendiri:
“Bagaimana kami bisa membuatnyn mav melakukannya?™
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Si godis kecil suka sekuli meniru ibunys, merasa besar dan dewmsa;
maka sustn pagi mercka meletakkannya di atas seébuah kursd dan mem-
biorkannya menyiapkan sendiri makanon paginya, Pada momen ke-
jiwann tersebut, si avah pergi masuk ke dapur saat anak itu mengaduk
buburnya dan berkata: “Oh, lihat ayal, saya yang membuat bubur pagi
ini.”

Dia menyantap dua piring bubur tanpa memproles apapun, karena dia
sendir tertarik dalam hal ini, Dia telnh memperoleh msa pentingnya; dia
mendapatkannya ketika membual bubur, schagai salu usaha ekspresi-
diri,

William Winter pemah berkata bahwa “ekspresi-diri adalah kebu-
tuhan dominan dari sifat dasar manusia,” Mengapa kKita tidak bisa meng-
adaplas psikologi yang sama ini untuk prasan bisnis kita? Pada saat kita
memiliki ide cemerfang, bukannya membuat orang Inin berpikir bahwa
itu milik kita, mengapa tidak membiarkan mercka sendiri yang memasak
dan mengaduk ide itw. Merckn kemudian akan menganggapaya sebagai
ide mereka; mereka akan menyokiinva dan mungkin memakan dua
mangkuk.

Ingat: “Pertama, bangkitkan minal dalam diri orang lain. Dia yang
bisa melakukan hal ini, memiliki seluruh dunia bersamanya. Dia vang
tidak bisa, akan herjalan di jalan yang sepi.”

PRINSIP 3
Bangkitknn minat dalam dird orang lain,
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RINGKASAN

TEKNIK-TEKNIK MENDASAR DALAM
MENANGANI MANUSIA

PRINSIP 1
Jangan mengritik, mencerca atan mengeluh,
PRINSIF 2
Berikan penghargann yang jujur dan tulus.
PRINSIP 3
Bangkitkan minat pada diri orang lain.
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MENGAPA harus memboca buku ini untuk mendapatkan teman? Meng-
apa tidak belajar teknik yang digunakan oleh mereka yang mampu
memperoleh temon, merekn yang terkenal di dunia? Siapa dia? Anda
miungkin besok akan bertemu dengannya, sedang berjalan, Talkala anda
berada dalam jarak sepuluh kaki darinya, dia akan mulai menggoyangkan
ekomya. Kalau anda berhenti dan menepuk-nepuknya, dia nyaris akan
lompat ketoar dani kulitnys, uniuk menunjukkan kepada anda betapa dia
menyukai anda. Dan anda tahu bahwa di balik kehangatan yang ditun-
jukkan dari pihaknya, tidak ada motifl yang tersembunyi: dia bukann ya
hendak menjual real -estate apa pun kepada anda, dan dia juga tidak ingin
mengawini anda.

Pernahkah anda berhenti dan berpikir hahwa seekor anjing adalah
salu-sslunya binatang yang tidak perlu bekerja untuk menghidupi di-
rinya? Seekor ayam betina harus memberi telur, sapi harus memberikan
susunya, dan seckor burung kenari harus bernyanyi. Tapi seckor anjing
tidak hares bekerja dan tidak memberi anda sesuatu pun kecuali cinta.

Ketikn saya berusin lima tahun, ayah membelikan saya anak anjing
kecil berbulu kuning seharga lima puluh sen. Dia adalah sinir terang dan
kesenangan pada masa kecil saya. Setiap sore sekitar pukul setengah
lima, dia akan duduk di halaman depan dengan matanya yang indak
memandang tijam ke jalan, dan begitu din mendengar suara saya atau
melihal saya menenieng ember santap makam saya menuju bukit, dia
akan melompat datang seperti peluro yang ditembakknn, berlori kencang
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nilk ke bukil unluk menyapa sayn sambil berlompatan kegirngzan dun
menggonggong karena senangnya.

Tippy adalah sobat saya selama lima whun. Kemudian sustu malam
yang tragis — saya tidak akan pernah melupakaniya — dia mati, pada
jarak sepulub kaki di mana suya berada, mati tersambar petir. Kematian
Tippy merupakan tragedi masa kecil saya.

Kau tidak permah membaca buku psikologi, Tippy. Kas tidak perlu
membacanys. Kou sudah tahu berdasarkan nalurd bahwa kau bisa ber-
teman lebih banyak dalam wakiu dua bulan, dengan cira menjadi sung-
guh-sungguh terlarik pada orang lain dibandingkan dengan yang biss knu
lakukan dalum wakiu dua tahun dengan cars mengusahakan drang lain
yang tertarik padamu, Biarken sayn mengulangnys, Anda bisa men dapat
ichih banyak kawan dalam wakin dua bulan dengan cara menjadi tertarik
pada omng lain dibandingkan dengan yang bisa ands peroleh dalam
waktu dua tabun dengan cara mengusahakan orang lain tertarik pada
anda.

Numitn saya kenal, dan anda pun kenal, orang-orang yang membuat
kesalahan besar dalam kehidupan, yang berusaha mengayunkan orang
kain agar menjadi tortarik pada mereka.

Tentu saja, cara itw tidak berhasil. Orang-orang tidak akan terarik pa-
da snda. Mereka pun tidak tertarik padn says. Mereka hanya tertarik pada
diri mereka sendiri —pada pagi hari, siang dan setelah santap malam.

Perusahaan Telepon New York membuat salw studi lerperinet menge-
nai pembicaraan lewat lelepon, univk mencari tahu kata apa yang paling
sering digunakan. Anda sudah bisa menebaknya: yaity, kuta gnnti arang
pertama, “Saya”, “Saya,” “Saya”, Kata itu dipalkai 3900 kali dalam 500
percakapan telpon.

Tatkala anda melihat sebuah folo berkelompak di mana anda berada
di dalamnya, folo siapa yang pertama kali anda lihat?

Kalau kita cuma berusaha memberi kesan kepada orang lnin, dan
berusaha menjadikan orang lain tertarik kepads kits, kita tidak akan
pertinh mempunyai banyak kawan yang sejati dan tujus. Kawan, kawan
sejati, tidak dihasilkan dengan cara itu.

Napoleon sudah meacobanya, dan dalam periemuan lerakbhimya de-
ngan Josephine, dia berkata: “Josephine, suya adalal lelaki paling berun-
bung di bumi ini; namun; pada jam ini, kau satu-satunya orang di dunin
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ini yang bisa saya percayn.” Dan para abli sejarah meragekan apakah dis
dia bisa percaya, bahkan pada Josephine.

Alfred Adler, scorang psikolog terkenal dari Vienna, menulis sebuah
buku dengan judul What Life Should Mean To You. Dalom buku itu, dia
berkata: “Individu yang tiduk tertarik kepada kawan-kuwinnyalah yang
memiliki kesulitan terbesar dalam hidop dan memberikan loka terbesar
kepada orang lain, Doari antara para individu lersebutish semuoa kegagalan
mianusia timbul.™

Anda mungkin sudah membaca banyak mengenii psikologi, anpa
menemuican satu pernyataan yang lebih penting untuk anda dan saya.
Pernyilaan Adler begilu kaya makna, sehingga saya akan mengulungnya
dengan dicetak miring:

Individu yang tidak tertarik dengan kawan-kawannyaloh yang
mempunyai kesulitan terbesar dalam hidup dan memberikan luka
ferbesar bagi orang lain. Dari para individu semacam itwlah senua
kegagalon maniusia fincbuf,

Saya pemah mengikuti kursus menulis cerita-pendek di Universitas
New York, dan selama kursus itu, editor sebuah mnjalah leckemulka
berbicara di depan kelas, Did snmpaikan bahwa dia bisa mengambil yang
mana pun dari lusinan cerita yang terletak di mejanya setiap hari,
kemudian setelah membaca beberapa paragral, dia sudah bisa merasakan
apakah si penulis menyukai omng-arang. *Kilou si penulis tidak menyu-
kai orang,” ujarnya, "orang tidak akan menyukai cerita-ceritanya.™

Editor kawakan ini berhenti dua kali dalam pemblcaraannys menge-
nai penulizan fiksi, dan dia minla maal karena telah berkhotbah. “Says
sampaikan pada anda,” katanya, “hal-hal sama yang disampaikan pen-
deta anda, tapi ingat, anda harys menaroh minat pads orang Lidn kalao
anda ingin berhasil menjadi penulis.”

Kalau hal ita berlaku padh penulisan fiksi, anda bisa juga yakin kalau
itu juga berlaku dalam berurysan dengan orang secara berhadapan muka.

Saya melewatkan suatu malam di kamar ganti Howard Thurston, saai
terakhir kali din muncul di Broadway — Thurston dikenal sebagai ketua
para ahlisulap. Selama empat pulih tahun dia telah berkeliling di selurub
dunin, menciplakan ilesi-ilusi, menyihir para penonton, dan membuat
orang lercenpang. Lebih dari 60 juta arang telah membayar untuk me-
nonton pertunjukannys, dan dia telah mengantungi keuntungan $2 jutn.
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Sayn tamyakan kepada Thurston lentang rabasis suksesnys. Peg-
didikan formalnya sudah pasti tidak ada hubungannys dengun ini, karena
dia telah melarikan diri dari ramah ketika masih merupikan scoranganak
lelaki kecil, untok menjadi gelandangan, naik gerbong barang, tidur di
wmpukan jerami, mengemis makanan dari pintu ko pinty, dan belajor
membaca dengan cara memandang keluar gerbong barang, memandangi
tandp-tanda di sepanjang jalan,

Apakah dis mempunyai pengelahuan fuar binsa tentang sulap? Tidak,
dia ceritakan kepada saya bahwa ratusan buku sudah ditulis teatang
permainan sulap, dan hampir semus orang sudah thu apa yang dis
kerjakan. Tapi dia mempunyai dua bal yang orang lain tidak punya.
Pertama, dia mempunyai kemampuan menampilkan kepribadisnnya di
depan lampu sorot. Dia adalah seorang penghibur ulung. Dia kenal akan
sifat dasar manusia. Segala yang dilakukannya, setiap gerakan, setiap
intonasi suaranya, setiap saut alisnya terangkat, telah dipraktckkanmya
dengan saksama scbelumnya, dan aksi panggungnys dihitung dalam
pecahan detik. Tapi, sehagai tambahan dari kemampuan jtu, banyak para
tukang sulap akan melihal kepada penonton dan berkata kepada diri
mereka sendiri, “Nah, ada sekelompok besar orang yang mudah ditipu
disana, sekelompok orang dusun; saya akan membodohi mercka.” Tapi
melode Thurston sama sekali berbeda. Dia katakan kepada saya bialwa
sctiap kali dia naik panggung dia berkata pada dirinys: “Saya sangat
bersyukur karena orang-orang ini datang kepada saya. Merekalah yang
memungkinkan saya menceri vang dengan cara yang sangal saya sukai,
Saya akan memberi mereka pertunjukan terbaik yang mampu saya
lakukan,"

Dia mengakoi bahwa dia tidak pernah menginjakkan kaki di depan
lampu sorot, tanpa lebih dahulu berkata kepada dirinya berulang-ulang:
“Baya mencintai penonion saya. Says mencintai penonton saya.”
Menggelikan? Tidak masuk akal? Anda berhak untuk berpikir apa pun
yang anda sukai. Saya sekadar menyampaikannya kepada anda tanpa
komenlar, persis seperti resep yang digunakan salab satu tukang sulap
yang paling terkenal sepanjang masa.

George Dyke dari North Warren, Pennsylvania, dipaksa berhenti dari
bisnis pompa bensinnya setelah tiga puluh tahun di sana, ketika sata jalan
raya baru hendak dibangun di lokasi pompanya. Tidak lsma sebelum
hari-hari pensiunnya mulai membuatnys bosan, maka dia mulai mengisi
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waktunya dengan mencoba bermain musik, dan berbicara dengan ban yak
pemain biofa yang berhasil. Dengan caranya yang rendah hati dan ramah,
dia menjadi tertarik untuk mempelajari latar belakang dan minat-minat
para musisi yang dijumpainya. Meskipun dia sendiri bukan pemain biola
besar, dia mendapat banyak kiwan dalam pengejaran ini. Dia mengha dir
kompetisi-kompetisi, dan segera saja din jadi dikenal di antara para
penggemar musik cowrfry di bagian timur Amerika sebaguai “Paman
George, Sang Pengerik Biola dar County Kinzus.™ Bila kita mendengar
Paman George, dia sudah berusia tujoh pulub dw tabun, dan menikonati
setiap menit kehidupannya. Dengan memiliki minat yang pasti terhadap
orang lain, dia menciptakan kehidupan baru bagi dirinya seadiri, pada
sl hampir semua orang mengira bahwa tahun-tahun produktifnya
sudah berlalu.

ltu jugn merupakan salah satu rabasia dari kepopuleran Theodore
Roosevell yang mengagumkan. Bahkan pars pembantunya menyin-
tainya. Pelayan prianya, James E. Amos, menulis scbuah buku tentang
dirinya berjudul Theodore Roosevell, Hera o His Valet Dalam bukia o
Amos menceritakan instden menank ini:

Istri saya suatu kali bertanya kepada Presiden tentang bobwhite
(sejenis tanaman). Dia belum pernah melthamya dan Presiden men-
Jelaskan kepada istri saya dengan terperinci. Beberapa wakiu
kemuudian, telepon di pondok kami berdering. [Amos dan isierinya
tinggal di pondok kecil di perumahan Roosevelt di Oyster Bay]. Ixceri
saya menjowab elepon, dan itu ternyata dari Pak Roosevelt sendiri.
Dia telah meneleponnya, untuk menyampaikan kepadanya bahwa
ada bobwhite di luar jendela kamar isteri saya, dan bahwa kalan
isteri sayu mau melongok keluar dia dopar melihainya. Hal-hal kecil
seperti itu sungguh merupokan zifat khas darinya. Tatkala dia
melewati ke pondak kami meskipun kam belem terlihat, kami akan
mendengarnyg memanggil: "Oo-oo-o0, Annie?" atau "ODo-0o-o0,
Janes!” It hanya sapaan ramah saat dia lewal,

Bugalmana bisa para pegawai tidak menyukai seorang lelaki seperti
itu? Bagaimana setiap orang bisa tidak menyukainya?

Roosevelt berkunjung ke Gedung Putih suatu hari ikale Presiden
din Nyonya Taft sedang keluar, Rasa sukanyn yang wlus techadap
orang-orang sederhana, diperlibotkannya dengan fakia bahwa dia
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menyapa semua pembaniu Gedung Putib dengon menyebut nama, bah-
kan para pembantu wanita,

“Tapitatkala dia melihat Alice, si pembanto dapur,” tulis Archie Buit,
“dia unyakan pada Alice apakah masih membuat roli jagung. Aldice
mengaiakan kKepadanya bahwa dia kndang-kadang membuatnys unluk
para pembantu, tapi tak seorangpun memakannya di atas.

**Wah, mereka memperlihatkan selera buruk,” Roosevell membalas,
*dan saya akan sampaikan kepada Presiden, begitu saya besjumpa de-
ngannya.”

“Alice membawa sepotong untuknyn di piring, dan dia pergi ke kantor
sambil memakannya sant dia berjalan dan menyapa para tukang kebun
dan pesuruh ketika dia lewat . . .

“Din menyapa seliap orang, persis seperti yang dilukukannya pada
masa lale, Tke Hoover, yang pernah menjadi kepala pelayan di Gedung
Putih sclama lima puluh tahun, berkata dengan mata penuh sirmata: T
Salu-satunya hari bahngia yang kami peroleh dalam wakto dua tabun, dan
ik secrang pun dari kami yang aksn menukarkannys dengan uang
seratus dolar”.”

Perhatian yang sama terhadap omng-orang vang tampaknya tidak
penting membdniu wiraninga, Edward M. Sykes, Ir., dari Chatham, New
Jersey, menahan satu pelanggan. “Bebernpa tahun yang falu,™ dia
melaporkan, “Saya ditugaskan mencari pelanggan untuk Johnson and
Johnson di area Massachussets. Satu pelanggan adalah sebuah 1oko obai
di Hingham, Setiap kali sayx masuk ke dilam toko flu, saya selalulebik
duly berbicara dengan pegawai soda dan pegawai penjualan selama
beberapa menil, scbelum bicara dengan pemilik toko untuk memperaolch
pesanannyn. Sualu hari says pergi ke atas, menuju pemilik toko itu, dan
dis minta saya agar pergi saja, karena din tidak berminal membeli
produk-produk J&J lagi, karena dia merasa mereka memusatkan
kegiatan pada toko makanan dan toko-loko yang memberl potongan
harga sehingga merugikan toko-toko obat yang kecil. Saya pergi dengan
kecewa dan comas, dan mengendarai mobil berkeliling kotn selama
beberapa jam. Akhimya, saya putuskan uniuk kembali dan berusaha,
selidaknya menjelaskan posisi kami kepada pemilik toko ilu.

“Tatkala saya kembali, saya berjalan masuk, seperti biasanya meng-
ucapkan halo kepada pegawai soda dan pegawai penjunlan, Begitu saya
berjalan ke atas kepada si pemilik, dia tersenyum kepada saya dan
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menyambut sayn kembali dengan hangat. Kemudian din memberi saya
pesanan dua kali Tipat dod biasanya, Saya memandangnya dengan ter-
cengang dan bertanya kepadanys apa yang sudah terjadi, karena kun-
jungan sayn hanys baru berselang beberapa jam schelumnya. Dia me-
nunjik kepada seorang pemuds di bagian soda, dan berkata bahwa
seteloh saya pergi, pemuoda it telab datang dan berknta bahwa saya
adalah satu dard sedikivpara penjual yang mampir ke toko itu, yang peculi
untuk menyspanya dan menyapa yang lainnya di toko. Dis katakan
kepada pemilik itu bahwa apabila ada penjusl yang berhak dalam bisnis-
nya, itw adalsh saya. Pemilikitu setuju danietap menjadi pelanggan setia.
Sava lidak pernah lups bahwa minat yang tulus pada omng lain adalah
kualitas paling penting untok dimilili oleh seorang penjunl — untuk
siapa pun, untuk masafah ifu.”

Saya sudah menemukan dar pengtlamin pribadi bahwa sescorang
biss memenangkan perhatian, wakiu dan kerja sama bahkan dari orang-
orang yang paling sukar, denpan cara sungguh-sunpgguh berminat pada
diri mercka. Biarkan saya menjelaskannya.

Bertahun-tahun yong lalu sava mengadokan schudh kursus mengenai
pentlisan fiksi di Tnstitat Seni dan Pengetalivan Brooklyn, dan kami ingin
para peaulis yang sangat sibuk dan terkenal it seperti Knthleen Norris,
Fannie Hurst, Ida Tarbell, Albert Payson Terhune dan Ropert Hughes.
dutang ke Brooklyn dan memberi kami manfast dari pengalaman-pen gi-
laman mereka, Maka, kami menulis kepada mercka, menyebutkan
bahwa knmi mengagumi hasil karya mercka, dan sangat berminat untuk
memperoleh nasihal mercka dan belajar rahasia-rahasia sukscs mereka.

Masing-masing surat ini ditandotangani oleh sekitar serntus lima
pulub murid. Kami katakan babwa kami tahu babhwa para penulis ini
sangat sibuk — terlalu sibuk untuk menyiapkan cernmah. Maka kami
melampirkan satu daftar pertanyaan untuk mereka jawab mengenai diri
mereka sendicl dan metode-melode kerja mereka, Ternyala meréka me-
nyukai itu. Siapa vang tidak menyukainya? Maka, mereka meninggalkan
rumah mereka dian berangkat ke Brooklyn untuk memberi Kami baniuan.

Dengan menggunaknn metode yang sama, saya membujuk Leslie M.
Shaw, menter keuangan dalam kabinet Theodore Roosevelt; George W,
Wickersham, jaksn ngung dalnm kabinet Taft; William Jennings Bryan;
Franklin D. Roosevelt, dan masih banyuak tokoh terkenal lainnya, untuk
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datang berbicary dengan murid-murid saya yang sedang mengikuti kur-
sus uniuk subjek berbicara di depan publik,

Kita, apakah kita pekerja pabrik, pegawai kanior, atau bahkan seormng
raja di tahlanya — sepua senang sekali bila orang mengagumi kita.
Ambil contoh Kaisar Jerman, misalaya. Pada akhir Perang Dunia 1, dia
mungkin lelaki yang paling dikutuk di bumi. Bahkan bangsanya sendird
berpaling melawannya tatkala dia melarikan diri ke Holland uniuk
menyelamatkan lehernya. Rasa benci tethadap dirinya sangal besar,
sehingga julaan orang akan dengan senang hati merobek-robeknya atau
membakarnya di atas (umpukan kayu, Di tengah-tengah rasa amarah
scperti dalam rimba ini, scorang anak kecil menulis kepada Kaisar
sepucuk surat sederhana dan tulus, yang menyatakan kebaikan hati dan
kekaguman. Anak kecil ini mengaiakan bahwa dia tidak peduli apa
pikiran mereka yang lain, dia akan selaly mencintai Wilhelm sebagai
Kaisarnya. Sang Kaisar sangat tessentuh oleh surat ini dan mengundang
anak kecil it uniuk datang menengoknys. Anak it datang, bersama
ibunya — dan sang Kaisar kemudian menikahi ibunya. Anak kecil ity
tidak perlo membaca buku tentang bagaimana mendapal teman dan
mempengarubi omng lain, Dia tahy secara naluriah.

Kalau kila ingin berkawan, biarkan dird kita melakukan sesuatu untuk
ofang lain — hal-hal yang memerlukan wakiu, energi, rasa tidak memen-
timgkan diri dan pemikiran. Tatkala Duke of Windsor saat itu adalah
Pangeran Wales, dia dijadwalkan untuk mengadakan perjalanan ke Ame-
rika Selatan, dan schelum dia memulai tur itw, dia menghabiskan waktu
berbulan-bulan belajar bahass Spanyol sehingga dia bisa berbicara di
depan umum dalam bohasa negara i, dan Amerikn Selatan mencin-
lzinya karena ini.

Selama bertahun-tahun, saya berusaha mencari tahu hard ulang tahun
kawan-kawan saya. Bagaimana? Meskipun saya tidak punya bakat se-
dikit pun dalam bidang astrologi, saya mulai dengan meminta pihak yang
lain apakah dia percaya bahwa tanggal lahir seseorang ada bubungannya
dengan karakter dan disposisi. Saya kemudian menyarankan padanya
untuk menyampaikan kepada saya bulan dan tanggal lahirnya. Kalau dia
mengatakan 24 November, misalnya, sayaterus mengulanginya pada diri
saya sendiri, “24 November, 24 November.” Begitu punggung kawan
saya berbalik, maka saya akan mencatal nama dan tanggal lahimya,
selunjutnya memindahkannya ke buku catatan ulang tahun, Pada awal
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selinp tabun, save memindabkan tangeal-tungeal wlang tohun ing ke
kalender meja saya, schingga olomatis saya akan memperhatikan nya.
Ketika hari kelahiran tertentu liba, ada surat atau telegram dori saya,
Betapa mengejutkan hasilnya! Saya sering merupakan orang satu-
salunya di bumi ini vang mengingainys.

Kalou kit ingin mendapat kawan, mari kita menyapa orang dengan
anlusias dan bersemangal. Apabila seseomng menelepon anda, gunakan
paikologi yang sama. Ucapkan, “Halo™ dalam nada yang menyuarakan
betapa anda senang mendengar dia menelepon anda. Banyak perusahaan
yang melatih pam operator icleponnya uniuk menyapa para penelepon
dalam nada suars yang menyiratkan minat dan antusiasme. Si penelepon
mernsa balvwa perusahaon memperhatikan mereka. Mari kita ingat hal
ity apabila kita menerima telepon besok,

Memperlihatkan minal yang sungguh-sunggub techadap orang lain
bukan hanya memberi kawan bagi ands, melainkan jugn akan menarik
pelinggan selia untuk perusahnin anda. Dolam sebuah terbitan publikasi
National Bank dari Amerika Utara, New York, surat berikul ini dari
Madeline Rosedale, seorang depositor, diterbitkan:

“Sayaingin anda tahu belapa saya menghargai stal anda. Setiap orang
begilu bormat, sopan dan sangat menolong. Sungguh menyenangkan,
sciclah menunggu dalam barisan yang panjang, kemudian mendapatkan
kasimya menyapa anda dengan menyenangkan.

“Tahun laly, ibu saya masuk rumah sakit selama lima bulan, Saya
sening pergi menjumpai Marie Petrucello, seorang kasir. Dia menaruh
perhatian tentang keschatan ibu saya dan mengharapkan kesembuhan-
oya."

Apakah ada keraguan babwa Nyonya Rosedale akan melanjutkan
menggunakan hak ini?

Charles B. Walters, duri salah satu bank besar di New York City,
ditugaskan untuk menyiapkan sebuah laporan rahasin mengenai satu
perusahaan tertentu, Dis hanya mengenal satu orang yang memiliki
fakta-fakia yang dia perlukan zangat mendesak. Begitu Walters diisya-
ratkan uniuk masuk ke kantor presiden perusnhaan tersebut, seorang
wihila muda melengokkan kepalanya melalul pintu, dan mengatakan
kepada presiden bahwa dia tidak mempunyal prangko untuknys hari ini.

*Eagle, publikasi dari National Bank of North America, New York, 31 Marer,
1978,
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“Sayn mengumpulian prangko untuk putra saya yang berusia -dun
belas tahun,” sang presiden menjelaskan kepada Walters.

Walters menyainkan misinys dan mulai mengajukan pertanyann-
pertanyann. Sang presiden bersikap ramah, umum dan rahasia. Din tidak
ingin bicara, dan kelihatan jelas tak ada sesuaty pun yang bisa mem-
bujuknya agar bicara. Wawancara itu berjalan singkat dan kering.

=Terus lerang, saya tidak tahu apa yang harus saya kerjokon,” Waliers
mengatakannys sil dia menynmpaikan kisah ini kepada leman-teman
sekelas. "Kemudian says teringat apa yang dikstakan sekretarisnya
kepadanya — prangko, putranya yang berusia dua belas tshun . . . Dan
saya juga ingat bahwa departemen luar negeri dari bank kami mengum-
pulkan prangko — prangko yang diambil dari surat-surat yang memban-
jir masuk, dari setiap benua yang dibasshi olch ketujuh lautan itu.

“Esok sorenya saya menelopon omng ini dan menyampaikan bahwa
saya mempunyai beberapa prangko untuk putranya. Apakah saya disam-
but dengan-antusias? Ya. Dia tidak akan menyalami sayva dengan Tebih
anlusias scandainya dia mencalonkan diri menjadi anggotas Kongres. Dia
memancarkan senyum dan kehendak yang baik. "George, putra saya,
akan sangat menyukai ini,” din terus mengatakan hal itu sambil menyim-
mnghu-pmngtu tersebut, "Dan coba lihat inil Ini benar-benar harta

“Kami menghabiskan setengah jam berbicara tentang prangko dan
melihal [olo pulranya, kemudian dia memberikan wakiunya lebih dari
safn jam, dengan memberi soya setinp informasi yang saya butuhkan —
bahkan tanpa saya minta dia melakukannya, Dia menyampaikan kepada
saya semua yang diketahuinyn, malsh kemudian memangpil bowahan-
nya dan menanyal merekn, Dia menelepon beberaps rekannya. Dis
melimpahkan pada saya (akin-fnkia, angka-angla, lapomn-laporan dan
korespondensi. Dalam bahasa para wartwwan korsn, sayn memperoleh
borita pertama.™

Berikut ini saya gambarkan ilustrasi lainnya:

C.M. Enaphle. Jr. dari Philadelphia, telah berusaba bertahun-tahun
untuk menjual bahan bakar kepada sebuah perusahaan toko beranglkai
yang besar. Tapi perusahaan toko berangkai ity terus membeli bahan
bakar pada sebunh penyalur luar kota dan mengangkutnya tepat di depan
pintu kantor Knaphle. Suatu malam Knaphle berbicara di depan kelas

_—-
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kursus kami, menumpahknn semuns sumpah serapabnya terhadap toko-
toko berangkill, mencap mercka schagai kutuk bagi negara.

Dan tetap saja dia ingin tahu mengapa dia tidak bisa menjual kepada
merek.

Saya menyarinkan Kepadanya agar menggunakan takiik yang ber-
beda, Untuk mempersingkatnya, inilah yang tegjadi. Terjadi perdebatan
dianfara para anggola Kursus mengenai apakah penyebaran toko
beranghkal membawa manfoat atvu kerugian poada negarn.

Knaphle, mengikuti apa yang saya sarankan, melihat sisi negatifn ya;
dia setuju untukmembela toko berangkai, dan Iangsung saja porgl kepada
seorang eksekutif organisasi toko itu dan berkata: “Saya ke mari bulcan
unluk menjual bakan bakar. Saya datang untuk meminta ands membantu
saya.” Dia kemudian menceritakan tenlang debatnya dan berkata, “Saya
datang pada anda unfuk minta bantuan karent saya tidok bisa memikirkan
cara lain yang lebih mampu memberi saya [akia vang saya inginkan. Saya
sangat ingin memenangknn debat ini, dan saya akan sangal menghargai
bantuan apa pun yang bisa anda berikan.™

Berikut i adalah kisah lanjulannya, dengan kata-kasta Knaphle sen-
diri:

Saya sudah minta wakme lelaki ini persis satu menit. Karena
pengeriignnyd, dia mengizinkan saya menjumpainya, Sefeloh saya
memberitahu masalah saya, dia mempersilakan saya duduk dan
bicara dengan saya selama tepal saiu jom empat piluh tujul menii,
D memanggil masuk secrang eksekuiif lain yang sudak menulis
sebuah bulku tentang toko berangkat. Dia menulis kepada Asosiasi
Toko Beranghai Nasional dan memperlihatkan kepuda saya satu
salinan debat mengenai subjek ite. Diamerasa bahwa toko beranghkai
menyumbangkan pelayanan yang sesungguhnya kepada manusia,
Dia bangga akan apa yang dikerjakannya untuk ratusan komunitas.
Matanya bersinar saat dia berbicara, dan saya harus mengakui
bakwa dia telah membuka mata saya, uniuk hal-hal yang saya bahkan
uidak pernah memimpikannya. Dia telah mengubah selurul sikap
mental saya.

Tatkala saya pergi, dia menganiar saya sampai pinty, meranghul
balw suya, berharap saya menang dolam debat saya, dan mentinta
saya uniuk mampir das menjumpainga lagi dan memberitahu dia
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bagaimana hasilnya, Kafa-kata terakhir yarg dia sampaikan pada
saya adalah: "Datangloh mengunjungt saya lage pada miisim sam.
Sava akdn yenang sekali memesan bahan bakar anda, ™

Bagi saya itu hampir seperti satw keajaiban, Sekarang, dia vang
mienawarkan membeli bahan bakar pada sava, bahkan tanpa saya
menawarkannya. Saya dibuat menjadi sesmakin bermina! térhadap-
nyd dan masalah-masalafnya, daripada yang sudaoh saya lakadan
dilam wakiy sepuluh tahun, birusaha membuatnya berminat pada
diri saya dan produk saya.

Anda bukan menemukan salu kKebenaran boarw, Pak Knaphle, karena
sudah lama berselang, seratus tahun sebelum Kristus Iahir, seorang
penyair Roma terkenal, Publilius Syros mengatakan: “Kita tertarik pada
arang luin tikaln mercka lertarik pada kita,™

Penunjukan minat, seperti halnya dengan semua prinsip lain dari
hubungan manusia, haruslih wlus, Carini harus memberikan imbalan,
bukan hanya uniuk orang yang memperlibatkan minainys, melainkan
Jjuga unluk arang yang mencrima perhation ito. Ini meropakan jalur dua
arnh — kedua pihuk memperoleh man faat.

Martin Ginsberg, yang ikul dalom kursus kami di Long Island, New
York, melaporkan bagaimana minat khusus yang ditunjukkan seorang
porawat padanya mampu mempengaruhi hidupnya:

“Sanl itu adalah hari Thanksgiving, dan saya berusia sepuloh tahun.
Saya berada dalam satn bangsal rumah sakit kota, dan dijadwalkan uniuk
menjalani operasi besar wlang esok harinya. Saya tahu saya hianya bisa
mengharapkan berbulan-bulan dalam kurungan, masa pemuliban
keschatan dan rasa sakil. Ayah saya sudah meninggal; ibu dan saya
tinggal berdua saja di apartemen kecil, dan kami hidup dari wnjangan
sosinl, Ibu tidak bisa mengunjungi saya hari itu,

“Hari-hari berlaly, saya menjadi panik karena perasaan kesepian,
pulus asa dan takul. Saya tahu ibu berada di rumah seorang diri dan
mencemaskan diri saya, tidak mempunyai siapa pun bersamanya, tak ada
Seorung pun yang menemaninys makan dan bahkan tidak mempunyai
cukup uvang untuk mampu menyiapkan santap malam untuk Hari Thanks-
giving.

“Adr mata bercucuran di pipi saya, dan saya membenamkan kepala di
bantal dan menutupi wajah says. Saya menangis dengan perfaban, tapi
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begitu memilukan, begiln menyakitkan schingga whuh saya gemetar
kesakitan.

“Scorang perawal muda mendengar rintihan saya, dia datang meng-
hampiri saya. Din membuka bantal yang menutupi wajah saya dan mulai
menyeka air mata saya. Perawat itu menceritakon pada saya betapa
kesepiannyn din, harus bekerja hari itu dan tidak bisa berada bersama
kelvarganya, Dia meminta saya apakah mau makan malam bersaman ya.
Dia membawa masuk dua bakl makanan: kalkun panggang yang sudah
diiris, kentang pure, saus eranberry, dan es krim sebéigai peautup. Dia
berbicara pada saya dan berusaha mencnangkan rasa takut saya, Mes-
kipun' dalam jadwalnya dia sudah selesai tugas pada pukul 16.00, dia
tetap tinggal bersama saya sampal jam 23.00. Dia bermain dengan saya,
mengobrol dengan saya, dun tetap bersama saya sampai saya akhirmya
jatuh tertidur.

“Banyak hari Thanksgiving yang datang dan pergi sejak usia saya
yang sepuluh itu, namun tak satu pun perah lewal tinpa saya mengin gl
Thanksgiving khusus yang salu itu, bersama perassan saya yang
frustrasi, taket, kesepion dan kchangatan dan kelembutan dari orang
asing yang membuatnya sungpuh bernilai.”

Kalau anda ingin orang lain menyukai anda, kalau anda ingin me-
ngembangkan persahabatan sejati, kalay anda ingin menolong crang lain
sekaligus menolong dird anda seadiri, simpan prinsip ini dalam pikiran
anda;

PRINEIP 1
Bersungguh-sungguhlah menaruh minat pada orang lain.



BAB DUA

CARA SEDERHANA UNTUK MEMBUAT
KESAN PERTAMA YANG BAIK

PADA sunto pesta santap malsm di New York, salah sato tamu, seorang
wanila yang mendapal warisan uang, dengan bersemangat ingin mem-
buat kesan kepada setiap opang. Diasudah mengahamburkan-hamburkan
hatta ilu untuk manlel bulu musang, berlian dan miutiara, Tapi dia belum
melakukan sesuatu pun pada wajahnya. Wajah itu menampilkin
kesuraman dan rasa mementingkan diri sendiri, Dia tidak menyadari apa
yang dikctahui semua orang: yaitu, babws ekspresi yang lerpantul dari
wajah seseorang adalab jauh lebih penting daripada pakaian yang dike-
niakannya.

Charles Schwab mengatakan pada saya bahwa senyumnya bernilai
sejuta delar. Dan dia mungkin memang mengatakan yang schenamya,
Karcna kepribadian Schwab, daya tariknya, kemampuannya membuat
orang menyukiinys, hampir semuanya menjadi penyebab dari suksesaya
yang fuar biasa; dan salah satu lnkior yang sangat menyenangkan dalam
kepribadiannya adalah senyumnya yang memikat,

Perbuatan berbicara lebih keras duripads kata-kata, dan sculas
senyuman mempunyal makna, “Saya suka enda. Anda membuat saya
bahagia. Saya scoang bertemu dengan anda.”

Karena itulah anjing membuat kesan semacam itu, Mereka begitu se-
nang berjumpa dengan kita schingga sudah sewajarmnya kita pun jadi
scnang berjumpa dengan mercka,

Senyum seorang bayi memiliki pengaruh vang sama.

Pernabkah anda berada di ruang tunggu dokier dan memandang
berkeliling pada wajah-wajah suram yang tidak menyenangkan untuk
dilihat? Dr. Stephen K. Speoul, scorang dokter hewan di Raytown,
Missourl, menceritakan tentang satu harinya yang biasa, pada sast ruang
tunggunya pench dengan klien yang menunggu binatang kesayangan
mercka disuntik. Tak scorang pun dari mercka yang berbicarn dengan
seorang lainoya, dan mungkin semuanya sedang berpiki tentang selusin
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hal yang lebih subka mereka kerjakan daripiada ¥ membuang wakdu™ duclulk
di kanlor ito, Dis menceritnkannyi pada salah salu darl Kursus Knmi:
“Ada ensm aton tujuh klien yang sedang menunggu atkals seorang
wanits muda masak, bersama bayi sembilan bulan dan seckor anak
kucing. Kebetulan, wanita ity duduk di sebelah scorang pria selengah
baya yang kesal dengan pelayinan yang mengharuskannyn menung
lama, Hal berikutnya yang din tahu, bayi il memindangnya dengan
lersenyum lebar, senyum khnsbayi, Apa yang dilakukan kelakii? Tentu
snji, persis seperti apn yang anda dan sayn akan lakukan; dis membalis
senyuman si bayi. Segera saja dia jadi mengobrol dengan wanita it
tentang anaknya dan cucu lelakiitu, kemudian serta-meria mercka yang
berada di ruang tanggu dia ikul bergabung dengan mereki, kebosanan
dan ketegnngan berubah menjacdi satu pengalaman yang menyenang-
kam,™

Satu seringai yang tidak tulus? Bukan. lto tidak bisa menipu sfapa
pun. Kits tahu kalau senyum seperti it bersifol mekanis dan kils mem-
bencinya. Sayn berbicara tentang senyum Sejati, senyum yang hangat,
senyum yang muncul dori dalam, jenis senyuman yang akan membawa
harga bagus di pasar.

Profesor James V. McConnell, seorang psikolog di Universitas Mi-
chigan, mengekspresikan perassinnya mengennt senyuman. “Orang
yang tersenyum,” katanya, “cenderung mampu mengatasi, mengajar din
menjual dengan lebih efektif, dnn membesarkan anak-anak yang lebih
bahagia. Ada jauh lcbih banyak informasi ieptang senyuman daripada
sebuah kerut di kening. Karena senyum itulah yang mendorong sema-
ngal, alal pengajaran yang jaub lebih efektif daripada hukuman.®

Manajer Personalin dari sebunh toserba besar di New York men-
ceritakan pada saya bahwa dia lebih berminat mempekerjikan scorang
gadis penjual yang belum menyelesaikan sekolah, wpi mempunyai se-
nyum yang menyenangkan, daripada mempekerjakan seorang Ph.D.
vang berwajah muram.

Pengaruh dari sehuah senyuman memang luar binsa — bahkan tatkala
senyum itu tidak tampak di depan mata. Beberapa perusahaan telepon di
geluruh Ameriks mempunyai salu program yang namanya “kekuatan
telepon™, yang ditnwarkan kepada para pegawai yang menggunakan
telepon untuk menjual pelayanan atan produk-produk mereka. Dalam
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program ini, mereka menyarankan supaya anda tersenyum Wikila be-
bicara di 1elepon. Senyvum anda akan terdengar dalam suara pnda,

Raobert Cryer, manajer sehuah depariemen Kompuler unfuk scbuah
perusahoan di Cincinnati, Ohio, menceritakan bagaimana din berhasil
mendapatkan pelamar yang tepal untuk sebuah posisi yang sulit-diisi:

“SBaya hampir putus asa berusaha merckrul seorang Ph.D. yang ber-
pengetahuan komputer untuk departemen saya. Namun saya akhirnya
menemukan seorang pemuda dengan kualifikasi ideal yang baru saja
tumat dari Universitas Purdue. Setelah beberpa percakapan melalui
telepon, sava tahu bahwa dia juga ternyata mendapat beberapy Wwaran
dari perusahaan-perusahaan lainnya, banyak dari perusahann tersebut
yang lebib besar dan lebih terkenal dari perusahaan saya. Saya sangat
senang begilu mendengar bahwa dia menerima tawaran saya. Setelah dia
memulai pekerjaannya, sava tanyakan kepadanya mengapa dia memilih
kamibukannya perusahaan lain. Diaberbentizejenak, kemudion berkata:
"Saya kira itu adalah karena para manajer perusahsan-perusshaan lain-
nya berbicara di telepon dengan svara dingin dan bersikap bisnis, yang
membual saya merasa syma seperti transaksi bisnis lainnya. Suare anda
terdengar seakan-akan snda senang mendengar saya ., . . bahwa ands
benar-benar membutuhkan sava menjadi bagian darl organisasi anda,"
Sayn bisa meyakinkan ands, bahwa saya mosih menjawab telepon de-
ngan tersenyum.”

Pimpinan dewdn dirckiur dari salih satu perusahaan karet terbesar di
Amerika menyampaikan pada saya bahwa, berdasarkan penclitiannya,
orang jarang berhasil dalam hal apapun, kecuali mereka mendapat kese-
nangan dalam mengerjakannya. Pemimpin indusid ind tidak menaruh
banyak keyakinan dalam pepatah lama yang mengatakan bahwa bhanya
kerja keras yang merupakan kunci ajaib, yang mampu membuka pintu
untuk memenuhi keinginan-keinginan kita. “Saya sudah kenal orang-
arang,” lambahnya, “yang berhasil karena mereka senang dan menikmati
dalam menjalankan bisnis mercka. Belakangan, saya juga melibat orang-
orang ile berubab ketika kesenangan menjadi pekerjaan. Lalu bisais
mulai jodi tidak menyenangkan. Mercka kehilangan semua rasy senang
di dalamnya, dan mereka gagal.”

Anda harus senang ketika berjumpa dengan orang-orang, kalaw anda
mengharapkan mercka senang bertemu dengan anda.
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Saya sudah meminta ribuan orang bisnis uniuk tersenyum pada
sescorang setisp jamnya har i, selama seminggu, kenudian hadic
dalam kelas dan menyampaikon hasilnys. Bagaimanahasilonya? Mari kil
likat . . , Inilah surnt dari Willinm B, Sieindhart, seorang pialang saham
New York. Kasusaya tidak berdiri sendirl. Schepamys, ini merupakan
tipikal dari ratusan kasus,

“Saya sudah berumnh tangga sclama lebih dari delapan belas whun,”
tulis Steindhart, “dan selama wakiu iti, saya jarang sckali lersenyum
pada istri saya, atau berbicara dua lusin Kata padanys, mulai dari saya
brngun sampai saya siap berangkat untuk bisnis. Saya adalah salah satu
penggeratu terburnk yang pemnah berjalan di Broadway.

“Ketika anda meminta saya untuk berbicara tentang pengalaman saya
sendiri dengan semyuman, saya pikir saya akan mencobanya sclama se-
minggu. Maka esok paginya, ketika saya menyisir rambul, suya meman-
dang wajah saya yang muram di cermin, dan berkata pada dir saya, " Bill
anda akan menghapus kesuraman milik anda ini, hari ini. Anda akan
tersenyum. Dan anda akan memulainya saal ini.” Begitu saya duduk
bersaniap pagi, saya menyapa isteri saya dengon ™Selamat pagi, sayang,’
dan tersenyum ketika mengucapkannya.

*Anda memperingatkan saya bahwa istri sayn mungkin lercengang,
Mah, anda meremehkan reaksinya. Dia . . . kebingungan. Dia sangat
terkejul. Saya sampaikan padanya, bahwa untuk selanjulnya dia bisa
mengharapkan sikap ini schagal peristiwa tetap, dan saya terus mela-
kukannyn setiap pagi.

*Perubahan sikap saya ini membawa lebib banyak kebahaginan dalam
rumah kami, dalam dua bulan scjak saya memulainya, dibandingkan
tihun lalu.”

“Begitu saya berangkat ke kantor, saya menyapa operator lift di
apartemen kami dengan "Selamat pagi” dan sculns senyum. Siya menya-
pa penjaga pinty dengan senyuman. Saya tersenyum pada kasir yang
bernda di kios jalan szat snya minta uang kembalian, Ketika saya berdiri
¢l bantai Bursa Saham, saya tersenyum pada orang-orang yang hingga
kini belum pernah melihol saya tersenyum.,

“Saya scgera menjadi tahu bahwa sctiap orang akan membalas se-
nyum saya. Says memperlakukan mercka yang datang pada saya miem-
bawa keluhan dan masalah, dengan sikap riang, Saya tersenyum tatkala
siya mendengarkan mereka, dan saya jadi tahu bahwa termyata jalan
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keluarnya dicapai dengan lcbih mudah, Sayn menjadi tahu bahwea se-
nyum lelah memberi saya dolar, dolar yang banyak setlap hari.

“Saya berbagi kantor dengan seorang pialang lain. Salah sata dari
pegawainya adalah scorang anak mods yung menyenangkan, dan. saya
sangat senang dengan hasil yang saya peroleh dard [ilsalat saya yange barg
dilim hubungan manusia, filsalat ini sayn sampaikan padanya baru <baru
ini. Kemudian dia mengakui bahwa pada saal pertama kali saya datang
untuk berbagi kantor dengan perusahaannys, dia melihat saya sebagsi
Scorang pengguruty yang parah — duan hanyi baru-baru ini saja dia
mengubah pendapainya tentang saya. Dia bilang saya benar-benar ma-
nusia apabila saya tersenyum.

“Saya juga sudah menghilangkan kritik dari sistem saya. Saya scka-
rang memberi penghargaan dan pujiin, bukannya cercaan. Saya sudah
berhenti bicara tentang apa yang saya inginkan. Saya sekarang berusaha
melihat sudul pandang orang lain. Dan semua ini telah mengubah kehi-
dupan saya secara revolusioner, Saya kini scorang lelaki yang todal
berbedn, seorang lelaki yang lebih bahagia, lelaki yang lebih kaya, Jehih
kaya dalam persahabatan dan kebahagiaan — hal-hal yang schenamya
meémbawa banyak kebahagiaan.

Anda tidak ingin tersenyum? Mengapa? Ada dua hal yang harus
dilakukan. Pertama, paksa diri ands untuk tersenyum. Kalau anda se-
orang diri, paksa diri anda untuk bersivl atau mendendangkan scbuah
lagu. Bersikaplah scolah-olah anda sudah bahagia, Berikut ini cara yang
dipaparkan oleh psikolog dan filsul Willizm James:

“Tindukan tampaknya mengikuti pernsann, padahal schenarnya tin-
dakan dan perasaan berjnlan bersama; dan dengan mengatur tindakan,
yang berada di bawah kontrol langsung dari kehendalk, kita bisa secara
tidak langsung mengatur perasaan kita, vang tidak kita kendalikan lang-
sUng.

“Jadi, jalan menuju kebahagiann, knlau kegembirnan kita hilang,
ikalah duduk dengan riang, lalu bertindak dan berbicaralah seolah-olah
anda memang bahagia ., "

Semua orang di dunia ini meneari kebahagisan — dan ada satu cara
pasti uniuk menemukannys. Yaite dengan mengendalikan pikiran-pikir-
an anda. Kebahagiaan tidak tergantung pads kondisi-kondisi dari luar.
Rebahagian tergantung pada kondisi-kondisi dari dalam.



Cara Saderhumma wnisik Mesibwant Kevar - &7

Bukan dari apa yang anda mifiki, stau siapa anda, atan di mana ands,
atau aps yang sedang anda kerjakan, vang akan membual anda bahagia
atau lidak bahagia. Melainkan apa yang anda pikirkan tentang bahaigia
. Misalnya, dia orang mungkin berada di tempat yang sama, menger-
jakan hal yang sama; keduanys mungkin mempunyai sejumlah wsing
yang sama dan kedudukan yang sama — namun yang scorang mungkin
micrasa sedib dan yang satunya bahagia. Mengapa? Karena sikap mental
yang berbeda. Saya sudah melibat cukup banyak wajah-wajah bahagia
diantara para petani yang miskin, bekerja giat dengan pernlatan mereka
yang primitif, dalam panas yang terik, sebanyak yang saya lihat di kan tor-
knntor ber AC di New Yark, Chicago atau Los Angeles,

“Tidak ada sesuatupun yang baik atau buruk,” ujar Shakespeare,
“hanya pikiranlah yang membedakannya.™

Abe Lincoln pernah berkata, “Kebanyikan orfang dapat merasa
bihagia seperti yang mercka pikirkan.” Dis benar. Saya melihat ilustrasi
nyata dari kebenaran itu saat saya sedang berjalan menaiki tangga stasiun
Kerela api Long Island di New York. Tepat di depan saya tiga puluh atau
empat puluh 2nak-anak cacat dengan tonghat dan tongkal penopang di
ketiak, berusaha menaiki tangga itu, Satu anak lelaki harus digendong,
Sayaterpana melihat kegembiraan dan kecerizan mercka, Saya menyam-
paikan hal ini pada salah saiu lelaki yang menjaga anak-anak itu: *Oh,
va." jawahnya, "apabila seorang anak sudah menyadari bubwa dia akan
cacat seumur hidup, mulanya disakan lerpukul sekali; namun setelah din
mengatasi rasd lerpukulnya, biasanya dia menyerahkan dirinya pada
nasib, kemudian menjadi sama bahagianyn seperti anak-anak normal. ™

Saya merasa sangal ingin mengangkat topi pada anak-anak itw, Mere-
ka mengajarkan saya satd pelajaran yang saya harap tidak akan pernah
snyn lapakan.

Bekerja di kantor seorang diri dalam ruangan tertutap, tidak hanya
sepi tetapi juga membuang kescmpatan berteman dengan para pegawai
lainnyadi perusahaan. Scfora Maria Ganzales dari Guadaljara, Meksiko,
mempunyai pekerjaan seperti itu. Dia iri akan kebersamaan orang lain
dilam perusahaan itu saat dis mendengar obrolan dan tawa mercka.
Kctika dia melewati mercka di ruangan pada minggu pertama dia bekerja
disitu, dia dengan mala memandang ke arah lain.

Setcinh beberapa minggu, dia berkata pada dirinva, “Marin, anda
tidak bisa berharap para wanita itu yang datang menghampiri anda. Anda
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yang harus keluar dan menjumpai mercke.” Saat berikuinya dia berjalan
menuju alal pendingin air, dia tersenyum manis dan menyapa, “Hai, apa
kabar hari ini7, kepads soliap orang yvang dijumpainya. Pengamhnya
segera muncul, Dia menerima kembali senyum-senyum dan sapazn halo,
ruangan i jadi tampak lebih cerah, pekerjoan menjadi lebib ringan,
Perkenalon itu berkembang, dan beberapa di antaranya menjadi per-
sahabatan. Pekerjannnya dan kehidupannya menjadi lebih menyenang-
kam dan lebih menarik.

Amati sepolong nasihat ini, darl penulis esal dan penerbit Elbert
Hubbard — tapi ingat, hanya mengomatinya tidak akan memberi anda
manlaal spapiun, kecualy anda menerapkannya:

Setiap kali unda melangkah kelvar pintu, tarik dagu anda ke datam,
angkal kepala tinggi-tinggi, dan penuhi paru-paru anda; hiruplah sinar
menfiari; sapa kawan-kawan anda dengan senyumnn, masukkan
semangal dalam setiap jabat tangan, Jangan takul disalnh mengert,
dan jangan buang waktu semenit pun borpikir teatang musuh-musuh
anda. Usahakan uniuk tetapkan dalam pikiran anda aps yang ingin
anda kerjakan; dan kemudian, tonps membelokkan arahnya, anda
akan bergerak maju mencapai apa vang anda harapkan. Jaga pikiran
anda agar berada pada hal-hal yang baik dan menyenangkan yang
inginanda lakukan, kemudian, tatkala han-han bergerak melajo, anda
akan mendapatkan diri anda tanpa sadar menangkup kesempalan-
kesempatan yang menunggu pemenuhan hasral anda, persis sepert
seranggn koral mendapatkan dari gelombang pasang unsur yang dia
butuhkan. Gambarkan dalam pikimn balwa ands manusia yang
mampy, bersungguh-sungguh dan berguna, yvang menjadi idaman
anda, dan pikiran yang anda simpan itu sctinp jamnya akan mengubah
anda menjndi individu khusus tersebut . . . Pikiran memang laar biasa,
Lestarikan sikap mental yang benar — sikap bersemangat, lerus
lerang, dan kegembiraan vang baik. Berpikir benar sama dengan
mencipta, Scmua hal muncul dari haseat, din setiap doa yang tulus
pkan dijawab. Kita menjadi orang seperti itu apabila hati kita tetap,
Angkat dagu anda dan angkal kepals anda tinggi-tinggi. Kita adalal
penguasa dalam kepompong.

Orang Cina kunoadalah kampulan orang yang bijuksana —bijaksuna
dalam cara-cara dunia; dan mereka mempunyai satu pepatsh yang anda
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dan saya barus mengguntingnya dan menempelkannya dalam topi ki,
Pepatah ity adalah: *Seseorang tanpa wajah yang tersenyum tidak boleh
membuka foka:™

Senyum anda mempakan sebuah ulosan dari niat baik anda, Senyum
anda membual cemerlang kehidupan mereka semuon yang memandang-
nyi. Bagl seseorang yang telah melihat sclusin manusia yang mengeruf-
kon dahi, merepgut atau memalingkan wajah mercka, senyum anda
seperti matahari yang membelal awan, Terutama uniuk scseorang yang
sedang terickan olch bosnya, pars pelanggannya, gurunys atao orang tua
ataw anak-anaknyn, seulas senyum bisa menolongnya menyadari bahwa
semuanyu bikan tunpa harapan — bahwa masih ada kegembiraan dalam
dunia ini.

Beberapa tahun yang lalu, sebuah toserba di New York City, yang
menyndari bahwa parn pegawainya berada dalam tekanan sclama kesi-
bukan Natal, menyajikan kepada para pembaca iklan-iklannya filsafa
bersahaja berikut ini:

MiLAl SEBUAH SENYUMAN DI Haml MaTAL

Dia tidak meminta bayaran, namun menciptakan banvak.

Dia memperkaya mereka yang menerimanya, tanpa membuat
melarat mereka yang memberinya.

Diia terjadi hanya sekepap namun kenangan tentangnya kadang-
kadang beriohan selamanya,

Tak seorangpun yang meskipun begitu kaya mampu beriahan
fanpa dia, dan lak seorang pun yang begitu miskin letapi
menjadi lebih kaya karena manfuatiya,

Dia menciptakan kebahagiaan di riwnah, mendukung niat baik
dalam bisnis, dan merupakan tanda balasan dori kawan-
kavwan.

Dia memberi istirahad untuk rasa leqh, sinar terang uniuk rasa
putus asa, sinar mentari bagi kesedihan, dan penanghkal Alam
bagi kesulitan.

Namun dia tidak bisa dibeli, dimohon, dipinjam, atau dicuri,
karena dia adalah seswatn yang tidak berguna sebelum diberi-
kan kepada orang lain,
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Dan apabila pada menit terakhir kesibukan Naral di mana
sebagian pelavan penjual kami menjadi terlalu lelah wntuk
memberi anda senvuman, bolehkah kami minta ande
meninggalkan seulas senywman anda 7

Karena tak seorang pun yang begitu lebih membutuikan senyum-
an daripada mereka yang fidak punya lagi yang tersisa ventuk
diberikan!

PRINSIF 2
Tersenyumlah.



BAB TICA

KALAU ANDA TIDAK MELAKUKAN INI,
ANDA AKAN MENUJU KE JALAN
KESULITAN

KEMBALI ke tahun 1898, sebunh hal tragis terjadi di Rockland County,
Mew York. Seorang anak telah meninggal, dan pada hari khusus ini para
tetangga bersiap-sinp pergi ke pemakaman. Jim Farley pergl ke gu-
dangnya untuk memasang kudanya ke kereta. Tanah sedang ditutupi
salju, udara terasa dingin dan tidsk menyenangkan; kuda ilu selama
berhari-hari ini tidak dilatib, dan talkala dia digiring keluar menuju bak
mandinya, dia meringkik dengan riang, menendang dan menganglat
kedua kakinya tinggi-tinggi ke udara, dan membunuh Jim Farley. Maka,
kampung kecil Stony Point ilu menjalani dua bush pemakaman minggu
i, bulkannym salu.

Jim Farley meninggalkan secrang janda dan tiga putra, beserta bebe-
rapa raius dolar asuransi,

Puteranya yvang tertua, Jim, berusin scpulub tahun, don dia pergi
bekerja di tempatl pembuatan batu bata, mengayak pasir dan menuang-
kannya kedalam cetakan, lalu membalik bata bata it untuk dijemur di
bawah sinar matahari, Jim junior tidak pernah memperoleh kesempatan
pendidikan. Mamun dengan kecerdasan alaminya, dia mempunyai satu
bakat mombuat orang lain menyukainya, maka dia melibatkan diri dalam
politik, dan tatkala tahun-tahun terus beralu, din mengembangkan satu
kemampuan tuar biaga dalam mengingal nama-pama Orang,

Dia tdak pernah melibat bagian dalam sekolah menéngah; namun
sehelum dia berumur empat pelub enam tahon, empat perguruan Unggi
fclih memberi penghormatan padanya dengan gelar, dan dia sudah
menjadi pemimpin Komile Nasional Demokratik dan Dicjen Pos Ame-
rika Scrikal

Saya pernah mewawancarai Jim Farley dan menanyakan padanya
rahasia keberhasilonnya. Dia menjawnb, “Kerja keras,™ dan sayn berkata,
*langan bercanda.™
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Femudian dia berlanya pada saya apa yang ada dalam pikiran saya
yang merupakan alasannya untuk sukses. Sayan menjowab: “Saya
mengerti anda bisa menycbutkan nama depan dari sepuluh ribu orang.”

“Hukan, Anda kelir,” ujarnya. “Saya mampa menyebut nama depan
lima puluh ribu orang.”

Jangan buat kesalahan mengenai hal ini. Kemampuan iy membantu
Farley menempatkan Franklin D. Roosevelt ke Gedung Putih, tatkala dia
memimpin kampanye Roosevell pada tabun 1932,

Selama bertahun-tahun Jim Farley bepergian schagai seorang wira-
niaga untuk perusahaan gips, dan selama tahun-tahun in dia memegang
jabatan sebagai pegawai kota di Stony Point, dia membangun sistem
unluk meagingat nama-nama.

Pada awalnya, hal itu sangat sederhana, Setiap kali dia mendapal
seorang kenalan baru, dia akan mencari tohu nama lengkapnya beserla
beberapa fakia tentang keluarganya, bisnis, dan opini politiknya. Dia
menanamkan semua fakis ini dalam pikirannys sebagai bagian dari
gambaran, dan lain kali dia berjumpa dengan orang ite, bahkan meskipun
itu terjadi setaliun kemudian, din bisa menjabat tangannys, meneranghkan
tentang keluarganya, dan menanyakan tentang tanaman hiss di kebun
belakang. Tidak heran bila kemudian dia mengembangkan memperolch
banyak pengilul

Selama berbulan-bulan sebelum kampanye Roosevell untok Kedu-
dukan Presiden dimulai, Jim Farley menulis ratusan surat kepada orang-
grang di sclurah negara bagian barat dan baral laut. Kemudian dia
melompat naik kereta api, dan dalam wakiu sembilan belas bari dia
menyelesaikan dua pulub negara bagian dan menempuh dua belas ribu
mil, bepergian dengan mengendarai mobil, kereta api, dan kapal laut. Dia
akan mampir ke kots, bertemu dengan orang-orang pada saal santap
siang atau santap pagi, minum teh atau santap malam, dan mengadakan
pembicaraan “dari hati ke hati dengan mereks.” Kemudian dia akan
segern berangkat lagi ke bagian lain diri petjalanannya.

Begitu diz kembali pulang ke Timur, dia akan menulis kepada: saiu
arang di tiap kota yang sudah dikunjunginya, meminta dafiar semua tama
dengan siapa dia sudah bicara. Daftar akhirnya berisi beribu-ribu nama;
namun sctiap orang dalam daltar it telah dia berikan rasa penghargaan
dengiin menerkma sepucuk surat pribadi dari James Farley. Sural-sural
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ini dimulai dengan “Yang terhormat Bill™ atau *Yang terhormat Tine,”
dan semuanya selalu ditandatangani “Jim™.

Jim Farley sudah mepemuksn jauh lebih dini dalam kehidupan,
bahwa rala-rita orang menaruh minat kepada namanya sendin daripada
nima orang lain di bomi ini digabang jadi sata, Ingatlah nama i dan
panggillah dengan sikap bersahabal, dan anda sudah memberikan pujian
yang sangal efekiil. Namun apabila anda melupakannya atau salah
menyebutnya — andi sudah membuat diri andia mendapat banyak keru-
gian, Misalnya, saya pemah mengorganisir satu kursus untuk subjek
herbicara di depan publik di Paris dan mengirim sural-surat formulir
kcpada semua penduduk Amerika di kota itu. Para jur ketik Perancis
yang mempunyai sedikil pengetahoan bahnsa Inggris mengisi nama-
namg ik, dan sudah bisa diduga, mereka membuat banyak kesalaban,
Searang Ielaki, manajer bank Amerika vang besar di Perancis, menulis
surat penuhb kemarahan kepada saya karenn namanya telah ditulis secara
keliru.

Kadang-kadang memnang sulit untuk mengingat schuah nama, ter-
utama bila nama itw sulit diveopkan. Bukannya berusaha mempelajari-
nya, banyak orang malah mengabaikannyn alau memanggil orang lu
dengan nama panggilun yang mudah. Sid Levy mengunjungi scorang
pelanggan yang bemama Nicodemus Papadoulos. Kebanyakan orang
hanya memanggilnya “Nick®™. Levy menceritakan hal ini pada kami:
“Saya berusnha secarn khusus unfuk menyebutkan namanya beberapa
kali kepada diri saya sendiri sebelum saya mengunjunginya. Tatkala saya
menyvapanya dengan nama lengkapnya: "Selamat sore, Mr. Nicodemus
Papadoulos®, dia tercengang. Untuk waktu kira-kira bebernpa menil,
tidak ada jawaban sama sckali darinya. Akhimya, diz menjawab dengan
air mata berlinang di pipinya, "Mr. Levy, sclama lima belas tahun saya
berada di negara ini, tak seorang pun pernah berusaha memanggil saya
dengan nama saya yang benar.™

Apa alasan darl kesuksesan Andrew Camegie?

Dia dipanggil Raja Baja; padahal din sendiri hanya tahu sedikit me-
ngenai pabrik baja, Dia mempunyai ratusan orang ynng bekerja padanya,
orang-orang yang taho jauh fchih banyak tentang baja daripada dia.

MNamun dia tahu bagaimana cara menangani orang, dan itulah yang
membizalnya kaya. Pada awal kehidupannya, dia memperiihatkan satu
bakat dalam organisasi, scorang genius dalam hal kepemimpinan. Pada
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saal dia berusia sepulub tabun, dia jugs menemukan rasa penting yang
mencengangkan yang diberikan orang terhadap nama mereka sendid,
Dan din menggunakan penemuan itu untuk memenangkan kerja sama.
Untuk lebibh menjelaskan hal ini: Tatkala dia masih merupalan seorang
anak lelaki yang tinggal di Skotlandia, dia menangkap seekor kelinei, ibu
kelinci! Segera saja dia mendapat Satu sarang penuh kelinci-kelinc kecil
dan lidak mempunyal maikanan uniuk mercka. Dia menyampaikan pada
anak-annk di tempat pemukimannya, apabiln merekn mau pergi Keluar
dan mengambil daun semanggi dan rumput-rumputan yang cukup unluk
memberi makan kelinci-kelingi itu, dia akan membert nama kelinci-
kelinoi itu dengan nama mercka sehagai ponghormatan.

Rencana ilu berjalan bagaikan sulap, dan Camegic tidak permnsh
melupakan hal i,

Bertahun-tabun kemuodian, dia menghasilkan jutaan dolar dolam bis-
nis, dengan menggunakan psikologi yang sama, Misalnya, ketika dia
ingin menjual rel baja kepada Pennsylvania Railroad. J. Edgar Thomson
adalah presiden Peansylvania Railrond sant itn, Maka Andrew Carnegic
membangun pabrik baja raksasa di Pitsburgh dan menyeboinya “Edgar
Thomson Steel Works.™

Inilah teka-teki itu. Coba lihat apakah anda bisa menebaknya, Tatkaly
Pennsylvania Railroad memeriukan rel baja, dari mana menurut anda J.
Edgar Thomson membelinya? ... Darl Sears, Rocbuck? Bukan, Bukan.
Anda salah. Coba tebak lagi.

Tatkala Carnegic dan George Pullman saling bersaing untuk mem-
peroleh supremasi dalam bisnis gerbong-tidur kerela ini, sang Raja Baja
sekali lagi ingat pada pelajaran tentang kelinei itu.

Perusabaan Transportasi Pusat, di mana Andrew Carnegic mengen-
dalikannya, bersaing dengan perusahaan milik Pullman. Keduanya ber-
usaha keras untuk memperoleh bisnis gerbong-tidur dari Union Pacific
Railroad, saling hantam, membanting harga, dan menghancurkan semua
kemungkinan keuntungan pihak lawan. Keduanya, Camnegie magpun
Pullman datang ke New York, untuk menjumpai Dewan Direktor Union
Facific. Dalam pertemuan suatu malam di Holel St Nicholas, Carnegie
berkata: “Selamal malam, Pak. Pullman, bukankan kita sedang mela-
kukan beherapa hal bodoh?™

“Apa maksud anda?” Pullman mendesak.
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Kemudian Camegic mengekspresikan apa yang ada dalam pikimnnya
— penggabungan dua kepentingan. Dha memaparkan dengan cara yang
menarik keuntungan bersama dengan bekerjn sama, bukan dengan saling
meneniang. Pullman mendengarkan dengan penul perhatinn, namun dia
belum sepenuhnya yakin, Akhimys dia bertanya, “Akan diberi nama apa
puerusihann baru it?” Llan Camegie menjawab dengan cepat: “Apa lagi,
teniw saja, Pullman Palace Car Company.”

Wajnh Pullman menjadi cerah, “Mari masuk ke ruangan saya,” ajak-
nya. “Mari Kitn membahasnya,” Pembiciraan itu telah mencatat sejarah
industri.

Kebijaksinaan dalam mengingat dan menghormti nama kawan-
kawannya dan rekan-rekan bisnisnya adalnh salah satu rahasia ke pemim-
pinan Andrew. Camegic. Dia bangga nkan fokta babwn dia mampu
memanggil banyak dari pekerja pabriknya dengan nama pertama me-
reka, dan dia menyombongkan bahwa selama dia sendiri memcgang
tanggung jawab, Wk satu pan pemogokan pernah mengganggu pabrik
bajinya yang bersinar-sinar.

Benton Love, pemimpin Texas Commerce Bankshares, berkata bah-
wia semakin besir scbuah perusabann, semakin dingin dia jadinya. *Salu
cars unluk menghungakannys,” ujarnya, “adalah dengan mengingat
nima-nami orang, Eksekulil yang mengatakan pada saya bahwa dia
tidak bisa mengingatl nama-nama adalah sama halnya dengan men-
gatakan bahwa dia tidak bisa mengingal bagian penting bisnisnya, dan
sedang beroperasi seperti pasir apung.”

EKaren Kirsch dari Rancho Palos Verdes, California, seorang
pramugari TWA, memprakickkan untuk mengingat sehanyak mungkin
nama penumpang dalam kabinnya, dan menggunakin nama it tatkala
dia melayani merekn. Hal ini menghasilkan hanyak pujian untuk
pclayanannya, pujian ying die kspresikan baik langsung kepadinya mau-
pun terhadap penerbangin i, Seorang penumpang menulis: “Saya
belum pernah menggunakan penerbangan TWA dalam beberapa wakio
ink, namun mulai sekarang saya hanya akan menggunakan penerbangan
TWA. Anda membual saya merasa penerbangan anda seperti penerbagan
pribadi saya, dan bhal ity penling bagi saya.”

Orang-orang banggn akan nama merckn schingga mereks terus-
menorus mengusahakannya dengan cara apapun. Bahkan P.T. Barnum
yang kawakan dan suka berbicara keras, pemain sandiwara terbesar pada
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zamannya, merasn kecewa Karena dia tidak mempunyai pulra yang akan
menyandang namanys; kemudian dia menawarkan kepada  cuey
Iciakinya, CH. Secley, 325,000 dolar kalau dia bersedia menyehul
dirinya “Barnum” Secley.

Selnma berabad-abad, para bangsawan dan Wokoh terkemuks men-
dukung para artis, musisi dan penulis, agar hasil kerja mereka yang
kreatifl didedikasikan kepada mercka,

Perpustakaan dan muscum berutang koleksi mercka yang terkaya
kepadn orang Yang tiduk tahan berpikir bahwa nama-nams mereks
mungkin hilang dari ingatan bungsa. Perpustakaan Umum New York
memilikl koleksi Astor dan Lenox. Museum Metropolilan meng-
abadikan nama-nama Benjamin Aliman dan JLP. Mergan. Dan hampir
sotinp gercja dipercantik dengan jendela-jendela kaca berwama mem-
peringali nama-nama penyumbangnyn. Banyak gedung kampus di seba-
gian besar universilas, memakai nama para penyumbangnya, sehagsi
penghormatan untuk mereka,

Kebanyvakan orang tidak mau mengingat nama karona alasan seder-
haina, yaite mercka tidak meleangkan waktu dan energi yang perlu antuk
berkonsentrasi dan mengulangnya, kemudian mengingal nama-nama ilo
lekat-lekat dalam pikiran mereka. Merekn membuat dalib untuk din
mereka sendin; merckas terlalu sibuk.

Namun sayarasa mercki tdak lebib sibuk dari Franklin D, Roosevelt,
padahal dia masih bisa meluangkan wakiu untuk mengingatnya, bahkan
nama piara mekanik dengnn siapa din berhubungan.

Untuk menjelaskan hal ini: Organisasi Chrysler mengembangkan
sehuah mobil khusus unluk Roosevell, vang tidok bisa menggunakan
mobil standar karena kikinya lumpuh. W.F. Chamberlain din scorang
mekanik mengirim mobil itu ke Gedung Putih. Suya mendapat surat yang
kini berada di depan saya ini darl Chamberlain, yang menceritakan
pengalaman-pengalamannya. “Saya mengajorkan Presiden Roasevelt
bagaimana menangani mobil yang banyak memakai peralatan praktis
yang tidak biasa, namun Presiden pun mengajorkun saya banyak seni
hebat dalam menangani manusia.

“Tatkala saya datang ke Gedung Putih,” Chamberlain menulis,
“Presiden kelihatan luar blaza s=nang dan gembira. Dia memanggil nama
saya, membudl perasann says sangal nyaman, dan lersiama memberd
kesan pada saya dengan fakts kalau dia sangat berminat kepada hal-hal
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yong harus sayva tunjukknn dan veapkan padanya. Mobil i dimncing
sedemikian rupa supaya sepenubnya bisa dioperasikon dengan tingan,
Sekelompok orang mengelilingi mobil it untuk melihat dan dia men ga-
tikan: "Saya Kira ini loar biasa. Apa yang harus Kit likokan himyalah
menekan tombol, dan dia akan melaju, kiti bisa mengendaminys anpa
usaha. Saya kirw ini luar binsa — suya lidak wnhuo apa yang membuatnyva
meéluncur, Saya akan sukssekali kalou saya sempat membongkarnya dan
mensngok Bagnimana cira Kerjanya.”

*Tatkala kawan-kawan Roosevell mengagumi mesin iln, dia berkata
di depan mereka: "Pak Chamberlain, saya sadah wote menghargai selo-
rubi waktu dan usaha yang telah anda habiskan untuk pengembangnn
muobil ini, Ini pekerjaan yang sangat bagus,” Presiden mengagumi radia-
tornya, kaca spion khusus, don jam, lampu soral ying khusus, jenis kain
pembalut joknya, posisi tempat dudok pengendaranva, koper khusus
dengan monogramnya pida mosing-masing koper, Dengan kata lain, dia
mengamati semua rincian di mana dia taho saya telah memberi pemikiran
khusus. Dia berusaha menyinggung berbagai podong peralstan yang akan
menarik perhatian Myonya Roosevell, Monn Perkins, Menteri Tenaga
Kerja, dan sekretarisnya. Diabahkan membawa parter tua Gedung Putih
untuk teclibat dengan mengatakan “George, anda perlu merawal koper-
kopérnya secars kKhusus,'

*Tatkakn pelajaran mengendarn sudah selesal, sang Presiden meman-
dang saya dan berkata: *Nah, Pak Chamberlain, saya sudih membuat
Dewan Cadangan Federzl menunggu tiga pulub menit, Saya rasa seka-
mang saya harus kembali kerja,”

“Saya kemudian membawa seorang mekanik ke Gedung Putih. Dia
diperkenalkan kepada Roosevelt begitu dia sampai. Mekanik it tidak
berbicara Kepada Presiden, dan Roosevell hanya mendengar namanya
sekali. Mekanik i séorang pemala, dia terus berdiri di belakang. Tupi
sehelum meninggalkan kami, Presiden mencan mekanik i, menjabat
tangannys, menyebut namanya, dan mengucapkan terima knsih atis
kedatangannya ke Washington. Sama sekuli tidok terkesan sambil lalu
dalam wcapan terima kasihnya. Dia memang bersungguh-sungguh de-
ngan ucapannyd. Saya bisa merasakan i,

“Beberapa hari setelah kembali ke New York, saya mendapat schuah
fote yang ditandatangani sendiri olch Presiden Roosevelt dan scbuah
catalan kecil ucapan terima kasih, yang menjelaskan penghargaannya
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atis bantuan saya. Bukan main, bagaimana dia mempunyai wakiu mela-
kukan hal ini merupakan mister bagi saya,™

Franklin D: Rooscvell tabw balvwa satu cara paling sederhana, paling
nyatn dan paling penting dalam memperoleh kehendak yang baik adalah
dengan mengingal nnma-nama orang, dan membuat mercks meraza
penting — namun berapa banyak dan kita yang melakukan hal ini?

Separuh wakiu dari saat kita diperkenalkan pada seseorang, yang kita
lakukan adalah mengobrol beberapa menit, kemudian sudah tidak hisa
ingat namanya lagi begitv mengucapkan selamat tinggal.

Sali dari pelajaran-pelajaran awal yang diambil oleh seorang paliti-
kus adalab ini: “Mengingat nama seorang pemilih merupakan kecakapan
negarawan, Melupakannya adalah ceroboh.”™

Dan kemampuan mengingal nama-nama orang, hampir sama pen-
tingnya uniuk konlak-kontak bisnis don sosial, seperti halnya dalam
politik.

Mapaleon ke Tiga, Kaisar Perancis dan keponakan dari Mapaleon
vang Agung, menyombongkan bahwa disamping kesibukan lugas-lugas
kerajaan, dia mampu mengingat nama setiap orang yang dijumpainya.

Tekniknya? Scderhana. Kalau dia tidak mendengar nama fu dengan
jelas, dia akan berkata, “Man( sckali. Saya tidak mendengar nama anda
dengan jelas.”™ Kemudian, bila itu scbuah nama yang tidak biasa, dia akan
berkala, *Bagaimana mengejanya?”

Selama percakapan berlangsung, dia bersedia bersusah-susah meng-
alang nama iy beberapa kali, dan berusaha mengaitkan di kepalanya
dengan cirl khag, ekspresi dan penampilan amum orsng itu.

Kalauorang itu adalah seorang penting, Napoleon bahkan akan lebih
keras berusaha. Begite Yang Mulia berada seorang diri, dia menulis
nama ilu di selembar kertas, memandangnya, dan berkonsentrasi, dia
menanamkannya dalam pikiran, kemudian merobek kertas i, Dengan
cira ini, dia memperoleh kesan mata dan kesan pendengaran dari nama
iitu.

Semua ini membulubkan wakiu, tetapi “Perangai yang baik,™ ujar
Emerson, “terdiri alas pengorbanan-pengorbanan kecil.

Penlingnyamengingat dan menggunakan namia-nama, bukan sekadar
hak Estimewa raja-raja dan parn cksekutil perusahaan Carn itu dapat
memberi manfaal bagi kita semua. Ken Noftingham, seorang pegawai
General Motors di Indiana, bissanys makan sinng di kafetaria perusahaan
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i, Dia memperhatikan wanita yang bekerja di belakang ¢ounter jiu
berwajah masam. “Wanita itu telah membuat sandwich scloma scki wr
dua jam, dan baginya saya pasti sckadar sandwich lzinnyn. Saya sam-
paikan kepadanya apa yang says pesan. Lalu die menimbang hamnyy
pada timbangnn kecil, dan memberi saya selembar daun sclada, sediki
kentang goreng, kemudion menyerahkannyn kepoda saya.

“Esok harinyw saya menjalani kegiatan yang sima lagi. Wanila yvang
sama, wajah masam yang sama. Tapi kemudian saya tersenyum dian
mengucapkan, *Halo, Eunice,’, menyampaikan apa yang saya inginkan,
Wah, dia melupakan timbangan ito, menumpukkin hamnya, membien
saya tign lembar daun selada, sctumpuk tinggi kenting goreng sampuai
kentang itu jatuh dari piring.”

Nah, kita harus sadar akan kegjaiban yang ada dalam scbuah nama,
dan sadar balvwa benda yang satu ini sepenubnya merupakan milik orang
ite, dengan siape kila berhubungan . . . bukmn seorang pun yang Inin.
Mama membuat para individu terpisab; nama membuatnya unik diantara
vang lamnya. Informasi yang sedang berusaha Kita ingat, alau permin-
foan yang sedang kita buat, mempunyai Kepentingan khusues titkala kit
mendekati situasinya dengan nama individu bersangkutan terschut
Mulai dari pelayan sampai cksekutif senior, nama nkan bekerja secara
ajaib pada saal kita berurusan dengan orang lain,

PRINSIP 2

Ingat bahwn nama sescorang bagi orang bersangkutan merupakan
suara yang paling manis dan lerpenting dalam bahasa apa pun,
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CARA MUDAH UNTUK MENJADI
PEMBICARA YANG BAIK

BEBERAPA witkiu bersclang, saya menghadini satu pertandingan bridge.
Sayn tidak bermain bridge — dan ada seorang wanita di sana yang juga
tidak bermain bridge. Dia sudah tahu bahwa saya pernab menjadi
manajer Lowell Thomas scbelum dia pindab ke radio, dan saya sudah
sering bepergian ke Eropa saat membaniunys menyinpkan pembicaraan-
pembicaran perjalanan yang nantinya dia sampaikan. Maka wanita itu
berkata: *Oh, Pak Camegie, saya ingin sekali anda menceritakan pada
sayd tenling semud lempal luar biasa yang sudah anda kunjungi, juga
tentang pemandangan yang sudah anda nikmati.™

Tatkala kami duduk di sofa, dia mengatakan bahwa dia dan suam LR
baru-baru ini baru kembali dari perjalanan ke Aflrika. “Afrikal™ saya
berseru. “Sungguh menyenangkan! Saya sudah lama ingin sckali melibat
Alrika, lapi saya tidak pernah sampai kesana kecunli sekali selama dua
pulub empat jam tnggal di Aljazair. Ceritakan pada sayas, apakah anda
herkunjung ke negara yang menakjubkan itu? Ya? Beruntung sckali,
Suya ini pada anda. Ceritakan pada saya lentang Afrika.”

Antusiasme says telah membuatnya berbicar selama empat pulub
lima menit. Dia tidak pernah lagi menanyakan kepada sava dari mana
#lan apa yang sudah saya lihat. Dia tidak ingin saya bercerita lentang
perjalanan saya. Apa yang dia inginkan adslah pendengar yang berminat
pada kisahnya, maka dia bisa memperiuas keakvannyn dengan men-
ceritakan tempat-tempat yang sedah ia kunjungi.

Apakah dia anch? Tidak, Banyak OIAng yang sepertd ilu.

Misalnya, saya berjumps dengan seorang ahli Wwmbuh-tumbuhan
yang terkenal, di scbuah pesta santap malam yang diadakan sebush
penerbit New York. Sayabelum pernah sebelumnya berbincang-bincang
dengan seorang shli tumbuh-tumbuhan, dan siya mendapatkan orang ity
sangil menyenangkun. Saya duduk di pinggir kursi saya dan mende-
mgarkan dengan berminat ketika dia berbicara tentang kehidupan tum-
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buban eksolik, juga pengalaman-pengalaman dilam mengembangkan
hentuk-bentuk bary dari inaman dan kebun-delsm rumah (dan dia
bahkan mencerilakan pada saya [akia-fakia mengagumkan menge nnj
kentang yang rendah hati). Saya senditi mempunyal kebon dalam rumak
— duin dia cukup baik uniuk menyampaikan pada sayva ciramemecah kan
beberaps masalah saya.

Seperll yang suduh says singgung, kiaml berada pada sebuah pesia
santap malam. Pasti ada lusinan temu yang lain, tapd saya mengabaikcin
scmua bentuk keramahan lainnya, mengabaikan semua yang lainnya, dan
saya berbicara sclama berjam-jam dengan ahl tumbuh-tumbuhan .

Sanl lengah malam liba. Says mengucapkan selamat malam pada
setinp orng dan puling. Sang ahli tumbuh-lumbuhan kemudion berpa-
ling kepada twan rumah kami dan memberi suya beberapa pujinn yang
menyunjung. Says “membangkitkan semangal™. Saya begini, dan saya
begitu, kemudian dia menutupnya dengan mengotakan bahwa saya “seo-
rang pembicara yang paling menyenangkan,”

Scorang pembicarn yang menycenangkan? Mengapa? Paduhal saya
hampir tdak mengatakan apa pun. Saya ldak bisa mengueapkan apa pun
kalau pun saya ingin melakukannya tanpa menggonti subjeknya, karena
sayn lidak mengerti lebih banyak tentang ilmu tumbuh-tumbuhan
daripads yang saya tahu lentang anatomi seekor penguin. Tapi saya telah
melakukan hal ini, yaitu: saya telah meadengarkan dengan penuhy per-
histian. Says sudsh mendengarkan, kirena saya sungguh-sungguh ter-
tarik. Dan dia merasakan hal itw. Memang sudah sewajamya, hal it
menyenangkannya. Mendengarkan semacam itu adalah pujian tertinggi
yang bisa kita berikan kepada sinpa pun. “Hanya sedikil manusia,™ tulis
Jack Woodlord dalam Strangers in Love, *hanya sedikit manusia yang
bertahan techadap sanjungan yang tersirat dari perhatiin yang penuh.”
Sayabahkan menginginkan lebih jaub lagi daripada sekadar memberinys
perhatinn penub. Saya “tulus dalam pencrimaan saya dan murah bati
dalom memberi penghargaan, =

Saya sampaikan padanya kalau saya sudah sangat techibur dan diberi
petunjuk dengan pembicarnannya — din memang demikian, Saya kata-
kan padanya, kalau saja saya mempunyal pengetahuan seperti miliknya,
saya senang sekali —dan memang begitu, Saya katakan bahwa saya akan
senang sckali berkeliling melihat kebun dengannya — dan saya men-
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dapat kesempatan itu. Saya sampaikan padinys bahwa sayn harug her-
jumpa lagi dengannya — dan sayn memperolehnya lagi.

Begitulah saya membuatnya berpikir bahwa saya seorang pembicara
yang baik padahal, dalam kenyatasnnya, saya hunya sebugai pendengar
yang baik dan felah mendorongnya untuk berbicara,

Apa rabasia dan misteri wawancara bisais yang berhasil? Nah, me-
nurut presiden Harvard yang sebelumnya, Charles W, Eliot, “Tidak adn
misteri dalam wawancara bisnis yang berhasil . .. Hanya satu: perhatian
penub terhadap orang yang sedang berbicara pada anda, it sangat
penting. Tidak ada hal lain yang sangat menyanjung,™

Eliot sendiri adalah masicr dalam seni mendengarkan uniuk masa
lalu. Henry James, novelis besar pertama Amerika, mengatakan: “¥ang
dimaksud mendengarkan olch Dr, Eliot, bukun sckedar mendengarkan
dengan diam, melainkan suatu bentuk kegiatan. Dia duduk tegak di ujung
kursinya, dengan tangan-langan menyata di stas pangkuan, tidsk mem-
buat gerukan apa pun kecuali memutar ibu jarinya dengan lebih cepat
atau lebih lambat, din memandang teman bicaranya dan tampaknya
mendengarkan dengan mata dan iclinganya, Dia mendengarkan dengan
pikirannya, dan dengan penuh perhatian memikirkan apa yang ands
katnkan sementara anda mengatakannya . . , Pada akhir wawancars,
arang yang sudah besbicara dengannya merasa bahwa dia mengerti apa
yang disampaikannya.”

Anda tidak perlu belafar selama empat tahun di Harvard uniuk mene-
mukannya. Namun saya dan anda taho para pemilik toserba yang akan
menyewa ruangan yang mahal, membeli barang-barang merckn secara
ckonomis, mempercantik jendela-jendela pamer mereka dengan mena-
rik, menghabiskan ribuan dolar untuk iklan, kemodian mempekerjakan
pegawai yang tidak mempunyai naluri sebagai peadengar yang baik —
para pelayan yang menyela pelanggan, menentang mereka, mengesalkan
mereka, dan malahan mendorong mereka keluar toko,

Scbuah toserba di Chicagonyaris kehilangan seorang pelanggan lelap
mereka yang biasanya menghabiskan beberapa ribu dolar setiap tabun di
toko itw, karena scorang pelavan toko tidak bersedia mendengarkan,
Nyonya Henreita Douglas, yang ikut dalam kursus kami di Chicago,
lelah membeli sebuah mantel saat ads obral khusus. Ketika dia mem-
bawanya pulang, lermyata din memperhatikan ada robekan di jahitannya.
Esok harinya dia kembali dan minta pelayan toko itu untuk menggan-
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tinyn, Namun pelayan ilu menolak, bahkan menolak untuk I'nﬂﬂdnngm-
keluhannya. * Anda membelinya saat obral khosus,™ vjamya, Dis mengp-
juk ke tandi di dinding. *Bacaitu,” serunya. * " Semua barang obral t1eak
daput dikembaliban,” Begitu anda membelinya, anda harus menyimpan-
nya. Juhit sendiri robekan itw.™

“Tupi ini barang yang rusnk,” keluh Nyvonya Douglas,

“Tidak ada bedanya,” sela si pelayan. “Tidak dapat berarti tidak.™

Nyonya Douglas baru saja bendak berjalan keluar dengan san gat
marah, bersumpah untuk tidak akan pernah kembali lagi ke toko v, Saat
itulah dia ditegur oleh manajer toko itw, yang sudah kenal dengannya
karena bertabun-tabun berbelanja di sann, Nyonya Douglas menceriia-
kan kepadanya apa yang sudah terjadi.

Sang manajer mendengar dengan penuh perhatian selurub cerita tu,
memeriksa mantel itu dan berkata: "Obral khusus memang tidak dapat
dikembalikin schingga kami bisa menghabiskan semua barang pads
akhir musim, Namun, perniuran “tidak bisa dikembalikan' ini ticlak
diteraphkan unluk barang-barang yang rusak. Kami pasti akan memper-
baiki atag mengganti jahitan ind, atou kalau anda lebil suka, kami akan
memberi kembali uang anda.”

Belapa berbedanya perlakuan tersebut! Kalaw manajer ita tidak ber-
ada di sana dan mendengarkan pelanggannya, satu pelanggan lama toko
it bisa hilang selamanyn.

Mendengirkan suma penlingnya untuk kchidopan rumah tangga dan
dunia bisnis. Millie Esposito dari Croton-on-Hudson, New York, mem-
biasakan diri mendengarkan dengan cermat ketika salab seorang anaknya
ingin berbicara dengannya. Suate malam din sedang duduk di dapur
bersama putranya, Robert, dan selelah saw diskusi singkat tentang
sesuatu yang ada dalam pikiran anakaya, Robert berkata: “Bu, sava tnhu
kalau Ibu sangal mencintai sayn.”

MNyonya Espositobegitu tersentuh mendengir ity dan berkata: “Sudah
pasti Ibu sangal mencintaimu. Kauw meragukannya?™

Robert menjawab: “Tidak, tetapi saya tabu kalau Thu sungguh-sung-
guh mencintai saya, karena setiap kali saya ingin bicara tentang sesuata,
Ibii akan menghentikan apa pun yang sedang Ibu kerjakan, dan mende-
ngarksn saya.”

Orang yang suka sekali mengelub, bahkan tukang kritik paling kejam,
seringkali akan menjadi lembut dan lunak di depan seorang pendengar
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yang sabar dan simpalik — pendengar vang akan berdiam dirf ketika si
pemberang yang selalu mencari-kesalahan mendesis seperti ular kobra
dan menyemprotkan racunnya, Untuk menjelaskannya: Beberapa tahun
berselang Perusahasn Telepon New York dihadapkan dengan siiu
masalah di mana mercka harus berurusan dengan salah satu pelan ggan
paling keji, yang permih menguiuk wakil pelayanan pelanggan. Diin din
benar-benar menyumpah. Dia mengomel, Dia mengancam henduk men-
cabut telepon ke akar-akarnyi. Dia menolak membayar sebuah rekening
yang dia bilang keliru. Dia menulis surat-sural kepada korn-koran . Dia
mengajukan keluhan dalam jumlab tak terbilang yang dikirimkan ke pada
Komisi Pelayanan Masyarakat, dan din mulai mengajukan beberapa
gugatan terhadap perusahann telepon terscbul,

Akhimnya, salah seorang "pemecah persoalan®™ pernsahaan itu yang
paling ahli, dikirim wotuk mewawancarai si tukang bikin geger ini.
“Pemecah persoalan® ini mendengarkan dan membiarkan pelanggan
yang gemar berbantah ini menikmati dirinya menumpahkan semua sem-
protan amarghnya. Wakil perusahaan telepon i mendengarkan dan

Janya berkata "ya”, din menanth simpati terhadap keluhannya.

“D¥ia terus saja mengoceh, dan saya mendengarkannya selama hampir
tiga jam,” ujar si "pemecah persoalan”, tatkaln dia menyampaikan pe-
ngalamin ini di depan salah satu kelas penulis, * Kemudian saya kembali
lagi menemuinya, masih meadengar lanjutannya. Saya mewawanc:
rainya empal kali, don sebelum kunjungan keempat berakhir saya sudsh
menjadi anggota dan organisasi yang baru dimulainys. Dis menyebutnya
‘Asosiast Pelindung Pelanggan Telepon'. Sampai kini saya masih scha-
gai anggots organisasi ini, dan scpanjang pengelahuan saya, sayalah
salu-satunys anggota organisasi itu di dunia ind, disamping Pak —.

“Siya mendengarkan dan menaruh simpati padanya pada setiap hal
yang dia ajukan selama beberapa kali wawancara ini. Dia tidak pernah
berhasil memperoleh seorang wakil dari pihak telepon yang mau bicara
dengannya seperti itu schelumnya, dan karena it dia hampir men jadi
ramah. Alasan yang membuatsaya datang mengunjunginya bahkan tidak
disinggung dalam kunjungan yang pertama, jugs tidak untuk kunjungan
kedua dan ke tiga, namun pada kunjungan keempal, says menutup kasis
i sepenuhnya, din membayar penub semua rekeningnya, dan untuk
pertama kalinya dalam sejarah kesulitannya dengan perusahaan telepon,
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dia dengnn sukarela menarik keluhan-keluhannya dari Komisi Pelayanan
Musvaraknt.”

Tidak ragu lagi, Pak — lelah menganggap dirinya sendiri seorang
pejuang suci, yang memperishankan hak umuom terhodap eksploitasi
yang tidak berperagaan, Namun dalam kenyataannya, apa yang schenar.
nya dibutuhkannya hanya salu perasaan penting. Mulanya dis mem-
peroleh perasaan penting ini dari mengritik dun mengelub. Tapi begit
dia mendapal perasaan penting ini dari seorang wakil perusshann itu,
keluhan khayal itu kenyap di telan odura.

Suatu pagi, bertahun-tihun berselang, seormng pelanggan vang marnh
bergegas masuk ke kantor Julian F. Detmer, pendin Detmer Wool len
Company, perusahaan yang selanjutnya menjadi distributor bahan wool
terbesar di dunia kepads pemningaan usaha jahitan.

“Lelaki ini berutang pieda kami sejumlah kecil vang,” Delmsr men-
Jjelaskannyn kepada saya, “Pelanggan it menyangkalnya, tapl knmi tahw
bahwa dia bersaluh. Maka, departemen kredit kami iclah memaksanya
untuk membayar, Sctelah mendapat scjumluh sural dari departemen
kredit kami, dia segera suja berkemas, berangkat ke Chicago, dan meng-
hambur masuk ke kinlor saya, untuk memberi tahu langsung pada saya
bahwa bukan hanya dia lidak akan membayar vang itu, babkan dis juga
tidak akan pernah membayar sedoler pun dari barang-barang Detmier
Woollen Company.

“Saya mendengarkan dengan sabar semos yang ingin disampailcan-
nya. Saya ingin sckali menyela, tapi saya sadar itu tidak bijaksana, Maks,
siya biarkan dia berbicara sendiri. Tutkals akhirnya dis mereda dan
mulal masuk dalam suasann hati yang bisa menerima, saya berkata
dengan perlahan: "Saya ingin berlerima Kasih kircna anda sudah datang
ke Chicago untuk menyampaikan pada saya tentang hal ini. Anda telah
banyak membantu saya, karena kalau departemen kredit kami telah
membuat anda kesal, bal ity mungkin juga akan mengganggu pelanggan
Kami yang lain, dan jelas itu bisa jadi sangat buruk. Percayalah, sayy
malahan jauh lebih ingin mendengar hal ini daripada keinginan anda
sendird menyampaikannya."

“Ttu adalah hal terakhir di dunia ini yang dis harapkan mendengamya
dari mulut saya. Saya kira dia sedikit kecewa, karenn dia telah datang ke
Chicago unluk menyampaikan pada saya salu atsu doa hal, namun kini
saya malah berierima kasih padanya, bukannys berkelahi dengannyn.
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Says meyakinknnnya balvwa kami akan menghapus tagiban itu dan
melupakannya, karena saya laho dia scorang lelaki yang sangal hati -hatf
dengan hanya satu rekening yang divrusnya, padahal para pegawai kami
harus mengurus ribunn. Karena itu, dia cenderung lebih sedikit membuat
kesalahan daripada kami.

“Sayn katakan kepadanya babwa sayi sungguh mengerti bagaimana
perasaanya dan bahwa, knlau saya beruda dilam posisinya, saya sudah
pasti juga akan bertindak persis seperti yang dilakukannya. Kurena dia
tidak akan membeli apa pun lagidari kami, saya member] saran beberapa
toko wool yang lain.

“Schelumnya, Kimi sudah biasa sanlap siang bersama apabila dia
datang ke Chicago, maka saya mengundangnya untuk bersantap siang
dengan saya hari ini. Dia menerima dengan enggan, tapi begitn kami
kenmbali ke kantor, dia membuat pesanan lebih besar darf yang pernah
dilakukannya sebelwunnya. Dia pulang dengan suasana hati vang sudah
lembut dan, ingin bersikap sama adilnya terhadap kami seperti kami ter-
hadapnya, dia melihar kembali rekening-rekeningnya, dan menemulkan
schuah yang keliru, dan mengirimkan pada kami cek-nya dengan’ per-
mohonan maaf.

“Sclanjutnya, tatkals istrinya melahirkan seorang anak lelaki, dia
memberi nama tengah anaknya Detmer, dan dia tetap menjadi kawan dan
pelanggan perusahann kami sampai dia meninggal dua puluh dua tahun
kemudian,”

Bertahun-tahun yang laly, seorang anak lelaki miskin, imigran Belan-
da, membersihkan jendela sebuah toko roti sepulang dari sekolah, agar
bisa membaniu menopang kelunrganya. Keluarganya sangat miskin se-
hingga untuk tambahan dia harus pergi ke jalan-jalan dengan keranjang
setiap hari unluk mengumpulkan potongan batu bara yang berjatuhan di
selokan di mana kereta batu bara telah mengirimkan bahan bakar jiu.
Anak itu, Edward Bak, tidak pernah bersekolnh Ichih dari enam tahun
seumur hidupnya; namun akhirnya dia mampu menjadi editor majalah
paling berhasil dalam sejarah jurnalisme Amerika, Bagaimana dia mela-
kukan hal iw? T merupakan kisah panjang, namun bagaimana dia
mendapatkan awalnya, dapat diceritnkan dengan singkat. Dia mem-
peroleh awalnya dengan menggunakan prinsip-prinsip dalam bab ini.

Dia meninggalkan sekolah ketika berumur tiga belas tahun, dan
menjadi pesurub kantor sebuah perusahaan Western Union, namun dia
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ok sedetik pun menycrah terhadap ide merath pendidikan, Schagai
gantinya, din mulai mendidik dirinya sendiri, Dia menabungkan ongkos
tremnya dan bertahan tanpa makan siang, sampai dia mendapal cukep
uang untuk membeli ensiklopedi biograli Amerika — kemudisn dia
melakukan satu hal vang belum pernah terdengar. Dis membaca
kchidupin orang-orang terkenal dan menulis kepada mereka, meminta
tambahan informasi tentang masa kecil mereka, Din adaluh seorang
pendengar yang baik. Dis meminta arang-orang lerkenal il untuk men-
ceritakan kepadanya lebih banyak lentang diri merekn sendirl, Dia
menulis kepada Jendernl Tnmes A, Garfield, yang saal itlu mencalon kan
diri sebagai Presiden, dia menanyakan apakah benor bahwa lenderal
Garficld dolunya bekerja di kapal tunda di sebuah kanal; dan Garfield
menjawabnya. Dia menulis surat pada Jenderul Grant menanyakan ten-
tang satu pertempuran terteniu, dian Grant menggambirkan sebuah peta
untaknya don mengundang anak yang berusia empal belas tahun ini
untuk bersantap malam bersamanys, kilu melewatkan malam it berbin-
cang-bincang dengannva.

Sepern saja, bocah kurir Western Union kita ini berkoresponden
dengan banyak orang-orang paling terkenal di negara ini: Ralph Waldo
Emerson, Oliver Wendell Holmes, Longlellow, Nyonyva Abraham Lin-
coln, Louvisa May Alcotl, Jendernl Sherman dan Jelferson Davis. Dia
tidak hanya berkoresponden dengian omng-orang lerkenal ini, tetapi
begitu dia mendupat lburan, dia mengunjungi banvak dari mereka, dan
menjadi lamu yang disambul hangat di rumah mereka, Pengalaman ini
melimpahinya dengan rasa percaya diri yang tak ternilai harganya. Para
leluki dun wanita ini menyalakannya dengan satu visi dan ambisi yang
membentuk hidupnya. Dan semun ini, biarkan saya mengulangnyn,
menjadi mungkin terjadi sepenuhnya karena popcrapan prinsip-prinsip
yang sedang kita bahas di sini.

Isanc F. Marcosson, scomng jurnalis yang mewawancarmi ratusan
solebriti, menyatikan bahwa banyak orang yang gngal dalam membuat
kesan vang menyiénangkan, karena mercka lidak mendengarkan dengon
penuh perhatinn. “Perhatian mereka telah begitu tersita dengan apa yang
akan mereka ucapkan selanjuinya, sehinggn mercka tidak memasang
telinga . . . Orang yang sangal penting telah menyampaikan pada saya
balwa mereka lebil suka kepada pendengar yang baik, dibandingkan
dengan pembicara yang baik, nomun kemampuan untuk mendengarkan
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tampaknya lebih jarang dimiliki, dibandingkan dengan hampir semu a ciri
baik lainnya.™

Dian tidak hanya para tokoh penting yang sangat suka pada pendengar
yang baik, fetapi orang biasa juga demikian. Seperti yang pernah diulas
Reader's Digest: “Banyak orang mendatangi seorang dokter, padahal
yang mercka butulkin sdalah scorang pendengar™

Sclama mass-masa kelam Perang Sandara, Lincoln menulis kepada
searang sobat lama di Springfield, Hlinois, memintinya agar datang
menjumpainya di Washington. Lincoln memberitahu bahwa dia mem-
punyai beberapa masalah yang ingin dibahasnya bersamanya. Tetangga
lama itu tiba di Gedung Putih, dan Lincoln berbicara dengannya selama
berjam-jam, fentang kebijaksanaan mengelvarkan proklamasi untuk
membebaskan pars budak. Lincoln menclusuri semua argumen dari
mereka yang setuju dan tidak untuk gerakan tersebut, kemudian dia
membaca sural-sural dan artikel surat kabar, yang schagian mencelanya
karena membebaskin para budak, dan scbaginn yang lainnya men-
cclanya karena takut ia membebaskan para budak. Setelah berbieara
scluma berjam-jam, Lincoln berjabat tangan dengan tetangga lamanya
T, menguecapkan sclamat malam, dan mengirimnya kembali ke linois,
bahkan innpa menanyakan opininya. Lincoln telah melakukan selursh
pembicaraan itu seorang diri. Agaknya hal i telah menjemnibikan
pikirannya, *Dia kelibatan lebih santai sctelah pembicaraan i, ujar si
kawan lama. Lincoln tidak menginginkan nasibat. Dia hanys sekadar
membutuhkan seorang pendengar yang ramah dan simpati, dengan siapa
dia bisa membuka dirinys. Ternyata itulah somua yang kita inginkan
tatkals kita dalam kesulitan. I yang seringkali diinginkan olch pelang-
gan yang mengesalkan, dan pegawai yang tidak puas, atau knwan vang
terluka. 6

Salah satu pendengar terbaik dalam era modern adalah Sigmund
Freud, Seorang pria yang kenal dengan Freud menjelaskan sikap Froud
saat mendengarkan, “Kenyatann ilu sungguh mencengangkan saya, se-
hingga saya tidak akan pernah melupakannya. Dis mempunyai kualitas
yang belum pernah saya lihat dalam diri orang lnin. Tidak pernah saya
melibat perhatian yang penuh konsentrasi semacam itu, Tidak ada sa-
tupun “tatapan menembus jiwa® di matanya, Matanya lembut dan cerdas.
Suamnys rendah dan ramab. Gerak-geriknya hanya sedikit. Namun
perhatian yang diberikannya pada saya, penghargannnya terhadap apa
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vang saya knlakan, bahkan talkala sayn mengatakannya dengan buruk,
ndalnh luar biasa. Ande fidak rahi apa artinya didengarkan seperti f1a”

Kalau anda ingin tahu bagaimana membual omang lain menghindari
anda dan mencriawnkan ands di belokang anda, ataw bahkan merendah-
kan nnda, iniloh resepnyat Jangan pernah mendengarkan slapa pun dalam
wiktu yang lama, Bicaralah tanpa putus-putusnyn tentang dini anda.
Kalau ands mempunya ide tatkala orang lain sedang berbicar, jan gan
tunggu lagi sampai dis selesai; segera saja potong di tengah kalimatnyy,

Anda kennl orang-orang seperti itu? Sayang sekali, snya kenal § dan
vang méncengangkin, sebagian diart mercka adalah orang terkenal,

Membasankan? Ya, begitulah mereka — orang membosankan yang
mabuk dengan kepentingan diri mereka: sendiri, mabuk dalam rasa
penting mercka sendiri.

Orang-oring yang hanya bicara lentang diri mereka hanya berpikir
tentang diri mereka sendiri. Dan “orang-orang yang banya berpikir
tentang dirl mercka sendird,” Dr. Nicholas Murray Butley, presiden dari
Universitas Columbia, berkata, “tak salah lagi, adalah orang tak berpen-
didikan. Mereka itu bukan orang berpendidikan,” ujar Dr, Butler, *tidak
peduli betaps mereka diberi pengajaran.™

Maka, bila anda ingin menjadi seorang pembicara yang baik, jadilah
pendengar yang penuh perhatian. Untuk menjadi menarik, tertariklah
pada orang lain. Ajukan pertanyaan-pertanyaan yang oring lain akan
senang menjawabnya. Berl semangat mercka agar bicara teating diri
mereka din hisil sukses mereka.

Ingat babhwa oring dengan siapa andn bicars adulnh seratus kali lebih
lerarik dengan diri mereka sendiri dan Keinginnn-keinginan mercka,
juga masalah mercka dibandingkasn dengan minal mercka pads anda din
masalah anda. Sukit gigi scseorang lebih berarti baginya daripada kela-
paran di Cina yang telah membunuh sejuta orang, Rasa panas di teng-
gorokan seseorang lebih menarik minatnya dibandingkan dengan empat
puloh gempa bumi di Afriks. Pikirkan hal itu lsin wakly anda memulai
sualu percakapan.
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PRINSIP 4

Jadifah pendengar yang baik. Dorong orang lain untuk bicara lentang
: diri mereka.




AR LIMA

BAGAIMANA MENARIK MINAT
ORANG LAIN

SETIAF ORANG yang pemabh menpadi tamu Theodore Roosevell akan
lercengang akan luasnya pengetahuannya. Apikah lamunya itu scomng
gembala sapi, politisi New York atau seorang diplomat, Roasevell tahu
api. yang harus dikalnknnnya, Dan bagaimana hal it dilakukannya?
Jawabannya scderhana. Fada saal Roosevell menunggu seorang timu,
dia akon duduk pada malam sebelamnya, membaca subjek yang dia tahu
l'l'll.'-\.l'lIFIl:'..'!ﬂ T.I'.IIII'I:II ulmma |.I]I'!1'I.II1}'IL

Karena Roosevelt Lubu, seperti juga semua pembaca tahu, bahwajalan
penting menuju hiti seseorang sdalah berbicarn lentang hal-hal yang
paling mercka hargai,

Williom Lyon Phelps yanp cerdas, pengarang csai dan profesor sistra
di ¥ale, sudah belajar hal ini lebih dini dalam kehidupan,

"Kelika saya berusia delapan tahun dan sedung melewatkan akhir
mingga berkunjung ke rumah Tante Libby Linscy di Straiford, Hou-
sulonic, “dia menulis dalam esainya tentong Muoman Nadure, “seorang
lelaki setengah baya datang berkunjung pada sustu malam, dan sctelah
berbisa-basl sopan dengan tnle saya, dia memberikan selurub per-
hatinnnya pada saya, Saal itu, saya kebetulan sangal lertarik tentang
kapal, dan tamu itu bisa membahasnya dengan cara yang kedengaran
sungal menyenangkan, Seielah dia pergi, saya membicarakin lelaki tu
dengan antusias. Lelaki luar biasa! Kemudian Tante saya memberi tahu
bahwa dia soerang ahli hukum &i New York, bahwa dis tidak tihu apa
pun tentang kapal — bahwa dia sedikit pun tidak berminat pada topik
i, "Tapi mengnpa dia bicara tentang kapal lerus-meneras?”

“*Karena dia scorang yang hijaksana. Dia melihat kalsu kau tertarik
pada kapal, dan dia berbicara tentang hal yang dia tahu kau akan senang
mendengarnya. Dia membual dirinya menyenangkan."™

Dan Williun Lyen Phelps mennmbabkan: “Saya tidak pemab melo-
pakan perkatann tante saya.”
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Pada saal saya menulis bab ipi, di depan says ada sepucuk surat dari
Edward L. Chalif, yang aktif dalam kegiatan Pramuka.

“Suntu harisayn berpikir bahwa sayn memerlikan bantoan,™ julis
Chalif, "Jambore besar aknn diadakan di Eropa, dan saya ingin presiden
dari salah salu perusahaan terbesar di Amerika mau membayar binya
salnh seorang anak didik saya untuk perjulanan itu.

“Untungnya, persis sebelom sayva pergi menjumpai lelaki i, siaya
mendengar bahwa dia telah menarik cck schesar satu juta dolar, dan
selelith cek itu dibatalkan, din membingkainya.

“Maka hal pertama yang saya lakukan begite sayns masuk ke kanlor-
mya, adalsh minta melihat cek itu, Cek sebesar safu juta dolar! Sava
Katakan padanya bahwa saya lidak pernah tahu ada omng yang pemah
menulis cek semacam itu, dan bahwa saya ingin menyampaikan pada
anak-anak saya bahwa saya benar-benar melihat cek senilai satu juta
dolar. Dia dengan senang hati memperlihatkonnya kepada saya; saya
Eagum melihatnya dan memintanya menceritakan kepada saya semua-
nya, bagnimana sampai terjadi penarikan.™

Anda perhatikan, bukan, bahwa Chalil tidak mulai dengan berbicara
tentang Pramuka, alay jambore di Eropa, atau apa yang dilnginkannya.
Dia membicarakan hal yang menarik bagi orang lain i, Inilah hasiloya;

“Eemudian, lelaki yang saya wawancarai berkata: "Oh, ngomong-
ngomong, apa keperlunn anda dotang kepada saya?' Dan saya pun
menyampaikan kepadanyi.

“¥ang membuat saya tercengang,” lanjul Chalil, “dia tidak saja
dengan segera memberi apa yang saya minta, melainkan jaub lebih darl
fu, Saya hanya meminta seorang anak agar dikirim ke Eropa, namun dia
mengirim lima anak beserta saya sendirl, memberi sayn LAC sebesar
seribu dolar, mengalakan pada saya agar kami tinggal di Eropa sclama
tujuh minggu. Dia juga memberi saya surat perkenalan kepada presiden-
presiden cabangnya agar mercka melayani kami, dan dia sendiri men-
jumpai kami di Paris, membawa kami berkeliling kota itu. Sejuk saat itu,
dia telah memberi pekerjaan kepada sebagian anak-anak asuh saya, yang
orang tuanya tidak mampu, dan dia masih aktif datam kelompok kami.

“Namun, kalau says tidak tahu apa yang menank minainya, dan yang
mula-muls memboainya hangat, saya tiduk skon semudsh v men-
dekatinya.™
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Apakah teknik ini borhargn untok dipakai dolam bisnis? Begitu? Mari
kita likat. Ambil contoh Henry G. Duvernoy dari Duvernoy & Sons,
scbunh perusithaan roli borongan di New York.

Duvernoy sclimaini telah bervsaha menjual rotinyn kepada satuhotel
tertentu di New York. Dia telah menclepan manujernya setiap heari,
sclama empil lhun, Dia hadir dalam acara-acara sosial yang dia tonhu s
manajer akan hadir. Bahlkan din menyewa kamaor hotel itu dan linggal
dizana, agar dapat berbisnis dengannya, Tapd dia gagal.

*Kemudian,™ wjar Duvernoy, “setelah belojor tentang hubungan
manisia, saya memuluskan untak mengganti taklik sayi, Saya mencari
tahi apa vang menarik minal orang ini — apa vang bisa menangkap
ANLUSEISMICN YA,

“Saya mencmubkan balwa dia bergabung dalam satu kelompok ek-
sckulif hotel yang disebut Hotel Greeters of Amerika. Dia bukan han ya
masuk dalnm kelompok itu, antusiasmeonya yang menggebu iclith men-
jadikannya presiden organisasi itu, dan presiden International Greeters,
Tidak peduli di mana konvensi-konvensinya berlangsung, dia akan ber-
pda disina.

“Muka, kctika saya berjumpa dengannya esok harinya, sayn mulaj
membicarakan tentang the Greeters. Temyata, tanggapan luar binsa yang
saya dapat! Dia berbicarn dengan sava seluma selengoh jam leniang
Greelers, nada suarnnya bergelar karens antusinsnya. Saya bisa melihat
bahwa perkumpulan ini bukan semita-mata kegemarannya, ini adalah
sernangat hidupoya, Schelum sava meninggatkan kantornya, dia sudash
"menjual” pada sayn satu keanggotaan dalam organisasinya,

“Untok sementars wakio, saya-tidak menyinggung apa pun tenlang
roti. Tapi beberapa hari kemudian, pelayun hotelnya menelepon saya
agar datang dengan membaws contoh roti dan harga,

*='Saya lidak tnhu apa yang anda Iskubkan terhndap anak lelaki tua ito,’
si pelaynn menyapa saya, “api dia sungguh-sungguh telah anda beli?”

“Pikirkan ini! Saya lerus mengejar orang ini, selama empal lahun —
herusaha mendapatkan pesanannya — dan saya akon ferus mengejamya
dengan card ity seandainya saya tidak berusaha mencari whu apa yang
menjadi minatnya, dan apa yang paling senang dia bicarakan.”

Edward E. Harriman dari lembah Cumberland, Maryland, memilil
unluk mepelap di Cumberland yang indah di Maryland setelah dia
menyelesaikan dinas militemya. Sayangnya, saal itu hanya tersedia
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sedikit pekerjuan di daerab ite. Dengan mengadakan sedikit penelitian,
terbukn fakta bahwa ternyita sejumlab pervsahsan dalam wilayah itu
kalau tidak dimiliki pasti dikontrol oleh omng yang tidak konvesionil,
R.J. Funkhouser, yong kebangkitannva dari kemiskinan menuju kemak-
muran menggugah rasa ingin tahu Harriman, Mamun, orang itu dikensl
sehigad orang yang sulit ditembus, apalagi bagi para pencari kerja.
Hirriman menulis:

“Saya mewawancami sejumlnh orang, dan menjadi tihu babhws mimon
utamanys adilah pada kekuasnan dan wang. Karena dia melindung
dirinya dari oratg-orang seperti sava dengan menggunakan sekretaris
yang berdedikasi ‘dan tegas, miakn saya mempelajari minat-minat sek-
refarisnyd dan cila-citanya, dan baru pada saat ilulah saya berkunjung
diam=dinm ke kintornya. Dia telah bekerja bersama Funkhouser selama
lima belas tahun, Ketlkn saya sampaikan kepadanya bahwa saya mem-
punyai proposisi unluk bosnya yang bisa diartikan sukscs kevangan dan
politik untuk bosnys, dia menjadi bergairih. Saya juga mengobrol de-
ngannyd lentang partisipasi konstrektil mengenai sukses bosnya. Setelah
pembicaraan ini, dia pun mengatur agar saya bisa berjumpa dengan Pak
Funkhouser,

“Saya memasuki kanlommya yang sangat besar dan mengesankan itu,
menetapkan hati unluk tidak membicarakan pekerfian ying sava buigh-
kan, Dia duduk di belakang meja besar dan langsung saja berbicara keras
kepada saya, "Ada apa ini anak muda?” Jawab saya, "Mr. Funkhouser,
saya yakin saya bisa menghasilkan uang untuk anda.” Dia sepern bangkit
dan mengundang saya untuk duduk dalam salah sate kursi yang dilapisi
knain. Saya menyebutkan satu per satu ide-ide saya dan kualifikasi yang
siya miliki untuk merealisisal ide-lde ini, demikion jugn bagaimana
ide-ide tersebut bisa memberikan sukses pribadinya dan sukses bisnis-
yn.

"'R.1," begiw dia merasa akrab dengan saya, dengan segera mem-
pekerjakan saya, dan selamy Jebih dori dua pulub tahun soya sudah
berkembang dalam perusabaannya, dan kami berdua telah makmur,™

Membicarakan minat orang lain memberi keuntungan pada’ kedua
pihak. Howar Z. Herzig, seorang pemimpin dalam bidang komunikasi
pegawai, selalu mengikuti prinsip inf. Ketika ditnya hal bermanfaat B
yang diperolehnyi dari prinsip ito, Herzig menjawab balwa tidak hanya
dia menerima manfaat yang berbeda dari masing-masing orang, tetapi
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Apa yang ingin saya peroleh darinya!l! Apa yang sedang saya usa ha-
kam untuk perolch darinyal!!

Kalau kita sudah menjadi begilu rendsh dengan mementingkan diri
sendini schingga kita lidak bisa memberikan sedikil kebahngiaan don
memberikan sedikil penghargaan jujur, tanpa berusaha mendapatkan
sesualu dari orang lain schagai balasannya — Kalau jiwa-jiwa Kita ter-
nyatatidak lebili besar daripada apel rusak yang asum, kitaakan menemuj
kegngalan yang memang sudah sepatutnya kita perolch,

Oh, ya. Saya mémang menginginkan sesuatu dari orang muda .
Sayn ingin scsuatu yang sangal berharga. Dan sayn memperalehn va.
Zayn memperoleh perasaan balrea sava telah melakukan sesuata un-
tulnya tanpa din mampu melakukan sesualu pun untuk dikembalikan
kepada saya. I terdengar seperti perasasn yang mengalir dan bersenan-
dung dalam memori anda, jauh selelah insiden it berfalu.

Adta-satu hukum penting mengenai Undak-tanduk manusia. Kalau kiln
mematuhi hukum itu, Kita hampir tidak akan pernah mendapat kesulitan,
Sebenarnya, hukum itu, kalau dipatubi, akan memberi kita kawan yang
tak terhitung jumlahnya, dan kebahagian yang konstan, Namun begitu
kila melonggar hukum itu, kita akan masuk dalam kesulitan abadi.
Hukom itu ndalab: Selalu buat orang lain merasa dirinya penting. John
Dewey, seperti yang sudah kita ketnhoi, mengatakan bahwa hasrat
menjadi penting merupakan desakan terdalam dari sifat dasar manusia;
dan William James berkata: *Prinsip terdalam pada sifal dasar manusia
adalah idaman untuk dihargal.,” Seperti yang sudah saya jelaskan, desak-
an ini yang telah membedakan kita dan binatang. Desakan inilah yang
mengambil tznggung jawab dari peradaban ilu sendiri.

Para filsuf selama ini 1elah berspekulusi tentang peraturan hubungan
manusia sclama ribuan tahun, dan darl semua spekulasi itu, ada satu
ajaran yang penling. Ini bukan ajaran bare. Dia sama wanys dengan
sejarah. Zoroaster mengajarkan hal ity kepada para pengikutnys di
Persin, dua ribu lima ratus tnhun yang lalo, Konfusius memberi cernmah
tentang hul ini di Cina, duas pulub empat abad yang lalu. Lao-tse, pendiri
Taoisme, mengajarkannya kepads para pengikuinya di Lembah Han.
Buddha mengajarkannya di tepi sungai suci Gangga, lima ratus tahun
sehelum Maschi, Kitab suci Hindu mengajarkannya di antara bukit-bu kit
batu Judea, sembilan belaxs abad yang lalu, Yesus merangkumnya dalam
schush pikiran — mungkin yang merupakan aturan paling penting di
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dupia: “Segala scsuale yang kamu kehendaki supaya orang perbuat
kepadnmu, perbuatlah demikian juga kepada merekn.”

Anda ingin memperoleh persetujuan dari mereka yang berhubungan
dengan anda. Anda menginginkan pengakuan atas nilai anda yang
sesunggubnys. Anda ingin mendapatkan perasaan bahwa anda penting
dafarm dunia anda yang kecil. Anda tidak ingin mendengar sanjungan
murab yang tidak tulus, tetapi anda haus akan penghargasn yang wius.
Anda ingin kawan-kawan dan rekan anda menjadi, seperti yang
diungkapkan Charles Schwab, “tulus dalam penerimaan dan murah hat
dalam memberi penghargaan.® Kita semua menginginkan itu.

Maka, mari kita patuhi Aturan Emas di stas, dan berikan kepada orang
lain apa yang kita harapkan diberikan pada kita.

Bagaimana? Kapan? Di mana? Jawabannya: Setiap waktu, di mana
sajit,

David G. Smith dari Eau Claire, Wisconsin, menceritakan pada salah
sulu di antars empat kelas kami tentang bagaimana dia mengalasi satu
situasi rawan titkala kita dia diminta untuk bertanggung jowab atas kedui
maknnan dan minuman pada suatu konser nmal.

“Padi malam konser itu, saya tiba di taman itv dan mendapatkan dua
wanits selengah tua sedang berguran dengan cara yang buruk, mereka
berdir di sebelah kedai makonan dan minuman jl, Sudah jelas, masing-
masing dari mercka menganggap dialah yang bertangggung jawab dalam
proyek ini. Tatkala saya berdiri di sano memikirkan apa yang mesti saya
lakukan, salah seorang anggota dari komite sponsor muncul dan menye-
rahkan pada sayn sebuah kotak wang, dia mengucapkan terima kasih
karcna saya telah mengambil alih proyek itv. Dia kemudian memper-
kenalkan Rose dun Jane sebagai para pembantu saya dan kemudian pergi.

“Selanjulnya suasana sangal hening berkmgsung. Suya tahy babws
kotak vang itw merupakan simbol wewenang (ataw semacam it J, mindea
saya berikan kotak ity pada Rose dan menjelaskan bahwa saya mungkin
tidak bisa menyimpan uang itu, dan kalau dia bisa menyimpannya saya
merasa senang sckali. Kemudian says mengusulkan pada Jane. agar
memberi petuijuk kepadn dua remaja yang diberi tugas menjaga kedai
makanan dan minuman itu, petunjuk cara menggunakan mesin soda, dan
memintanya uniuk bertanggung jawab pada bagian tersebut dari proyek
ini.
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“Seluruh malam ilo jadi sangal menyenangkan, dengnn Rose yang
gembira menghitung wang, Jane yang memberi pelunjuk pads kedua
remeija, dan sava vang menikmatl konser iu.”

Anda idoak perdu menunggu sam pai menjadi duta besar untuk Peran-
gis, sliu pimpinan komite Claimbake, schelym anda menggunikan [l-
safal penghargaan ini- Anda bisa memperolch keajaiban denpgan
menggunakan can ini, hampir setiap hari.

Misaloya, kalot pelayan membawakan kita kentang pure, padahal
kila memesan kenlang goreng, mari kits berkata, *Maal telah merepot-
kan anda, tapi saya lebibh suka kenting goreng.”™ Din mungkin akan
menjuwab, "Tidik apa-apa™ dan akan dengan senang holi mengganti
kentung itu, karena kila lelah menunjukkan respek padanya.

Ungkapan kecil seperti “Maaf telah mengganggu anda,™ “Maukah
anda berbaik hati wntuk —F “Muaukah anda?™ “Apakah anda tidak
keberatan?™ “Terimn kisth” — sedikit kesopanan seperti ini memin yaki
roda gigi kegintan sehari-han yang monoton dari kehidupan Kita — dan
secara sambil lalu, semua it merupakan tanda dari asuhan yang baik.

Mari kita lihat gambaran lainnya. Novel-novel Hall Caine — The
Christian, The Deemster, The Manwoman, di antaranys — semunnya laku
keras pada awal abad ini. Julaan orang membaca novel-novelnya, jutaan
yang lak terhitung banyaknya, Dia adalah putra dan scorang pandai besi.
Diatidak permab mendipal pendidikan sekolah selama lehih dari delapan
tmhun; namun tatkala dia meninggal din merupakan tokoh sastra terkaya
padi s i,

Kisah ilu berjalan seperti indt Hall Caine suka sckali sonets dan
Balada; maka dia melahap semua pulsi Dante Gabriel Rosseiti. Dia
bahkan menulis sajak pujlan atas prestasi artistik Rossetti sendiri. Ros-
seiti senang sckali, "Pemuda mana pup yang mempunya opind mulia
scmacam itu lentang komampuan saya,” Rossetti mungkin berkata pada
dirimya sendiri, *pasti seomng brilian.” Maka, Rossettimengundang anak
pandai besi ini untuk dateng ke London, dan menjadi sekretarisnya.
lulah yang menjadi titik balik dalam hidup Hall Caine; karena dengan
posisi barunya ini, dia bisa berjumpa dengan para anlis sastra masa jtu.
Dengan memperoleh manfaat dari nasihat mereka dan ditlhami alch
dorongan mereks, dia mulai membangun kariernya yang menaikkan
namanya ke langit,
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Rumahnya, Puri Greeba, di Isle of Man, menjodi Mekah bagi turis
dari sudut-sudut dunis, dan din meninggalkan rumah multijula dolar,
Mamun — siapa yang lahu — din mungkin saja meningeal dalam kea-
dann miskin dan tidak dikenal, kalau dia tidak menulis esai yang meng-
elkspresikan kekagumannya kepada seorang pria lerkenal.

Demikianinh kekvatannya, kekuitin menakjubkan, darn penghargaan
lulus vang datang dari hati.

Rossetti menganggap divinya penting, sangat penting. liu tidak anch.
Hampir semua orang menganggap dirinya penting, amat penting.

Kehidupan dari banyak manugia mungkin bisa berobah kalau saja
SeseOrang mau membuatnya merasa penting. Ronald J. Rowland, yang
meripakan salah seorang instrukiur kursus kami di California, juga
adulah seorang guro seni dan kerajinan tangan. Dia menulis pada kamd
mengenai soorang murid bemama Chris, yang ikut di kelas awnlnys
untuk kerajinan:

Chris seorung anok lelaki yang sopgat pendiam dan pemalu,
kurang memiliki percaya diri, jenis murid yang jarang sckali- me-
nerima perhatiin yang scpatutnya dia peroleh. Saya juga mengajar
kelas lanjutan, kelas yang telah wmbuh menjadi semacam simbol
Status dan haz istimewa bagl muarid yang ada di dalamnya.

Pada hari Rabu, Chris sedang bekerjn dengan rajin di mejanyi.
Saya sungguh-sunggpoh melibat ada api tersembunyi di dalam
dirinys. Saya tanyakan pada Chris apakah dia mav masuk ke kclas
lanjutan. Botapa inginnya saya mampu muongekspresikan bagnimana
wijah Chris saat itu, emosi-emosi dalam dird snak lelaki pemaly
berusia empal belas whun dtu, yang berusaha keras menshan ajr
matanya.

“Sinpa? Saya, Pok Rowland? Apa saya cukup baik?”

“Ya, Chris, kou cukup baik.”

Saya harus berhenti sampai di situ karena air mata saya sendiri
mufai membasahi mate. Begity Chris berjalan keluar kelas hari itu,
dia tampak lcbih tinggi dua inci, dia memandang saya dengan mata
biru bersinar dan berkata dengan suara positif, “Terima kasih, Pak
Rowland.™

Chris mengajar saya salu pelajaran yang tidak akan pernab sa ya
lupakan. Dia membantu sayn agar tidak pernah melupakan pernluran
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ini, yailu membuat satu tands yang berbunyi *ANDA ORANG PEN-
TING.™ Tanda ini saya gantung di depan ruang kelas agar semua bisa
melihatnya, jugs untuk mengingatkan saya bahwa setisp murid yang
saya hadapi adalah sama pentingnya.

Kebonaran yang sehenamya adalah bahwa hampir semui orang ving
anda jumpai, merasa diri mereka lebih tinggl dari anda dalam beberapa
hal, dan sate cara pasti untuk menuju hati mercks adalah membiarkan
mereks menyadari dalam swatu cara halus bahwa anda sadar akan Tasa
penting mercka, don menerimanya dengan [ulus.

Ingai apa yang divcapkan Emerson: “Seliap orang yang sayi jumpid
adalah lebih baik dari saya dalam beberapa hal. Dalam hal lerscbutlah,
saya belajar darinye.”

Dan bagian yang menyedihkan dari ini adalah, seringkali mercka
vang paling tidak berhak merasa berpresiasi, mendukung keakuan
mereka dengan pertunjukkan keributan dan kesombongan yang benar-
benar memuakkan, Seperti yang diunghkaplan Shukespeare tenting hal
ini: “; . . orang, orang yang bangga, fyang memiliki wewenang singkat
yang kecil, . . . Memainkan akal demikian fantastis di hadapan surga
yang tinggi/ Membual parn malaikatl meratap,”

Saya akan sampaikan pada anda bagaimana orang-orang bisnis dalam
kursus saya sendiri lelah menerapkan prinsip-prinsip ini dengan hasil
yang mengagumkan. Mari kita ambil kasus seorang pengacarz Connec-
ticut {karena berhubungan dengan kelusrganya, dia lebih suka lealaw
namanya tidak disebutkan).

Tidak lama setelah ikut dalam kursus kami. Pak B — dan istrinya
pergi ke Long Island, uniuk mengunjungi beberapa kerabal istrinya.
Sampai disana, istrinys membiarkannya asyik mengobrol dengan
hibinya yang sudah tua dan tinggal sendiri, lalu istrinys mengobrol
dengan beberapa saudaranya yong lebih muda. Karena Pak R ——akan
segera mendapal tugas dari kursus uniuk melaporkan hasil penerapan
prinsip-prinsip penghargasn, din pikir dia akon memperoleh beberapa
pengalaman dengan mengobrol dengnn wanita tua i, Maka dia meman-
dang sckeliling ruangan wnivk mencari apa kira-Kira yang bisa dika-
EUMinyn secara jujur,

“Rumah ini dibangun sckitar tahun 1890, bukan? ~ tanyanya.

"¥a,” jawab wanits itu, "tepat pada tahun it remah ini dibangun.”™
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“Rumah ini mengingatkan saya padi rumah tempat saya dilahirkean,
tambahnya. “Indah sekali. Dibangun dengan bagus, Luas. Anda tnhu,
orang tidak lagi membangun rumah seperti ini.”

“Andi betar,” wanila lua jtu setuju. “Orang-orang muda seka rang
tidak pedull dengan rumah-romah indah. Yang mercka inginkan hanya
apartemen kecil, lalu mercka akan pergi berkeliaran dengan mobil me-
reka.

*Ini tumah impian,” ujar wanita ite dalam soora bergetar penub
dengan kenangan indah. Rumah ini dibangun dengan cints. Suami saya
dan saya sudah memimpikannys selama bertahun-tahun scbelum kami
bisa membangunnya. Kami tidak memanggil arsitek. Kami merenca-
nakan semiuanya sendiri.”

Wanita itu memperlihatkan pada Pak R — scluruh ruangan rummah,
dan Pak R —— mengekspresikan rasa kagum yang tulus terhadap harta
cantik yang telzh diperoleh wanita itu dari perjalanan-perjalanannya ke
luar negeri, dan semua flu dia hargai seumur hidup —syal-syal paislcy,
seperanghkal cangkir teh Inggris, porsclen, tempat tidur Perancis dan
kursi-kursi, lukisan Iiali, dan gorden sulera yang pernah digantung di
scbhuih charean Perancis,

Seielah membawa Pak B —— berkeliling melihat selurub rumah,
wanita itu mengajuknya keluar, ke garasi. Disana, terparkic sebuah mobil
Packard — dalam kondisi baru,

"Suami saya membelikan mobil it untk saya, tidak berapa lama
scbelum dia meninggal,” katanya dengan suara lembut. “Saya tidak per-
nah mengendarainya sejak kematiannya . . . Anda BGRARE Yang meng-
hargai benda-bends indah, dan saya akan berikan mobil ini untuk anda ™

“Mengapa, Bibi,® jawab saya kaget, “Bibi membingungkan saya.
Tentu saja, saya menghargai kemurahan hati Bibi; tapi saya tidak mumng-
kin menerimanya. Saya babkan bukan Kerabat Bibi. Saya sudah punys
mobil bary, dan bibi mempunyai banyak kerabat yang menginginlan
mabil Packard itw.”

“Kerabat! ™ serunya. *Ya, s9ya memang mem punyai kerabat-kerabat,
yang sedang menunggu spmpai saya mati schingga mercka bisa meng-
ambil mobil itu. Tapi, mereks tidak akan memperolehnya.”

“Kalau Bibi tidak ingin memberikan mobil itu pada mereks, Bibi bisa
menjualnya deagan mudah kepada dealer mobil hekas,” ujar saya.
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“Menjunlnyal™ dia berierink. “Apa anda pikir saya akon men jual
mobil ini? Apa‘anda pikir saya akan tahan melibat orang ssing menzen-
darainya mondar-mandir di jalan dengan mobil ini —mobil yang dibeli
suami saya uniuk saya? Saya tidak akan bermimpi menjualnya. Sava
akan memberinya untuk anda, Karena anda menghargai barang-barang
indah.”

Pak B ——berusaha unluk tidak mencrima mobsil it api dia tidak
bisa melnkukan ito tanpa menyakiti perasannmys.

Wanita ini, tinpgal seorang diri di rumah besar dengin syalnya,
barang anlik Perancisnya, dan kenangan-kenangannya, dia merasa Lapar
akan sedikil rasa perhation. Dia pernah muda don cantik dan dikejar. Din
permah membangun rumah yang hangat dengan cinta dan barang-barang
koleksi dark seluruh Eropa, untuk membuiinys indah. Kini, dnlam
kesepiannya yang torpencil kirena usia tua, din mendambakan sedikit
kehangatan mapusia, sedikit penghargaan murni — dan ik seorang pun
memberinya. Dan iatkala dia mendapatkannys, ito lerpsa scporti mala air
di padang pasir, rasa terima kasibnya scolab tidak mampu cokup dieks-
presiknn dengan sesuatu pun kecuali dengan hadiah Packardnya yang
indah.

Mari kita lilkat kisah lainnya: Donald M. McMahon, yang merupakan
pengawas dari Lewis dan Valentine, pekerja kebun bibil dan arsiek
pertamanan & Bye, New York, menceritakan insiden ini:

*Tidak berapa lama sciclah saya hadir dalam ceramah "Bagaimana
Mendapatkan Kawan dan Mempengaruhi Orang lain,” saya merancang
taman di ramah tempat tinggal scorang hakim terkenal. Pemilik rumah
i keluar untuk memberi saya beberapa instruksi di mana scharusnya
ditanam serumpun rhododendron dan azalea vang berbunga indah.

“Saya bilang, "Pak Hakim, anda mempunyai hobi yvang sungguh
menyenangkan. Saya mengagumi anjing-anjing anda yang bagus, vang
banyak memenangkan hadiah setiap tahun di Madison Square Garden.'

“Fengaruh dari ekspresi kecil pujian ini sungguh mengagumkan.

*"¥a," jawab hakim ilo, "Saya melewatkan wakiu-wakiu yang sangat
menyenangkan bersama anjing-anjing saya. Anda ingin lihat kandang
anjing saya?’

“Anda tahu, dia menghabiskan waktu hampir sejam mempertihatkan
pada says anjing-anjing dan piala yang mercka menangkan, Dia bahkan
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menceritnknn asal-asul anjing-anjing itu dan menjelaskan lentang garis
keturunan yang menjadikan mereka begitu cantik dan cerdik seponi i,

“Akhimya, dia memandang sava don bertanyn: “Anda punya snak
kecil?”

““Ya,' jawab sayn, "Saya punya scorang anak lelaki.”

“*Mah, apaknh din suka anak anjing?" hakim it bertanya.

**0h, ya, suka sckali.”

“"Baik, saya akan memberinya satu,” hakim itlu menambahkan,

“Lalu dis mulai menjelaskan pada sava bapaimana cara memiberd
makan anak anjing. Tapi kemudian din berhenti sebentar, "Anda gkan
copat melupakannya kalad saya hanyn sampaikan sccara lisan. Sebaik-
nya saya menuhsoya.” Maka, hakim itu masuk ke dalam rumah, mengetik
instruksi asdl-usul anok anjing ity den cara: memberi makannya, laly
menyerahkan padasaya seckor anak anjing bernilai bebernpa ratus dolar,
dun satu fam lima belas menit wakiunya yang berharga, semuainiadalah
sebagian besar karena saya telah mengekspresikan rasa kagum sava
dengan jujur pada hobi dan keberhasilannya.™

George Eastman darl Kodak yang terkenal, penemu film transparan
ying memungkinkan dibualnya gambar bergerak, meraih keuntungan
seratus juta dolar, dan ini menjadikannya sebagai snloh salu pengusaha
paling terkenal di dunin. Namun, terlepas dar keberhasilannya yang luar
biasa ini, dia haus akan sedikit pengakuan, seperti juga anda dan saya.

Untuk menjeloskan hal ini: Tatkula Enstman sedang membangun
sckoloh musik Eastman School serta Kilbourn Hall di Rochester, James
Adnmson, yang st itu sebagai presiden Superior Seating Company di
Mew York, ingin memperoleh order menyediakan kursi-kursi teater
unluk gedung-gedung ini. Adamson menelepon arsitck Eastman, din
membuat janji untuk berjumpa dengan Eastman di Rochester.

Begitn Adamson liba, si amsilek berkata: “Saya tahu ands ingin
mendapatkan order ind, tapi saya sampaikan pads snds, untuk saat ini
anda tidak akan bertahan lebih dari lima menit mengambil wakin George
Eastman. Dia scorang yang berdisiplin keras. Dia sangat sibuk. Jadi,
ceritakan saja kepentingan anda dengan singkat, lalu keluar,™

Adamson sudah siap melakukan persis seperli itu.

Talkala dia diisyaratkan untuk masuk ruangan, dia melihat Eastman
yang sedang membungkuk di alas setumpuk kertas di mejanya. Saat ity
Exstman mengangkat kepalanya, membuka kaca matanya, dan berjalan
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menghampiri si arsitek dan Adamson, din berkata: “Selamal pagi, apa
yang bisa saya bantu?™

Si arsitck memperkenalkan mereks, kemudian Adamson berkoatn:
“Wakin kami sedang menunggu anda, Pak Eastmin, saya memandang
kagum kantor anda, Saya sendic rasanya tidak keberatin bekerja di
rdangan seperti ini. Saya berkecimpung dalam bisnis interior pekerjaan-
kayu, tapi sayn belum permah melibat yang lebih indah dari kantor ini
seumur hidup sayn.”

George Exspliman menjawal: “Anda mengingatkin saya akan sesuain
yang hampir saya lupakan. Indah sckali, bukan? Sava sungguh menik-
matinya saat awal pecmbangunan gedung ini dimulai. Tapi sckamng saya
harus berada disini dengan banyak masalah lain dalam pikiran saya,
kndang-kadang sava babkan tidak menengok runngan ilu selama bey-
minggu-minggu,”

Adnmson berjalan dan mengusapkan ngannya pada schilah papan
bingkai. “Ini kayu ek Inggris, bukan? Sedikil berbeda 1ekstur dengan
kayu ck Itali.”

“¥a,” jawab Eastman. “Kuyu ek Inggris yang ditmpor. Scorang leman
memilihkannyva untuk sayva, dia mengkhususkan diri pada kayu,”™

Kemudian Eastman membawanya berkeliling ke seluruh ruangan,
memberi komenlir entang proporsinyi, wiimi, ukirn tangan dan efek
lain di mana dia banyak membanty dalam perencanaannya.

Pada saat berkeliling di ruangan itw, mengagumi hasil pekerjaan
kayunya, mereks kemudian berhenti di depan jendela, dan George East-
man, dengan nada bicaranya yang rendah hati dan lembut, menunjuk
pada beberapa institusi dimana dia ikul sertn dalam usahs membantu
kemanusiaan: Universitas Rochester, Rumah Sakit Umum, Homeopa-
thic Hospital, Friendly Home, Rumah sakit Anak-anak. Adamson de-
ngan hangal memberi sclamat kepindanya, otas cim ideilisnya dalam
memanfaatkan kekayaannya untuk mengurangi sedikit beban pende-
rilaan manusia. Kini, George Eastman membuka sebuah kotak kaca dan
mengeluarkan kamera pertama yang pernah dimilikinya — satu peéne-
muan yang telah dibelinya dari scorang lelaki Inggris.

Adamson menanyainya tenlang perjuangan awialnya dalam memulai
bisnis, don Eastman menceritalan dengan perasaan sungguh-sungguh
tentang kemiskinan masa kecilnya, bagaimana ibunys yang janda telah
mengurus sebunh rumah sewa sementara Eastman bekerja i kantor
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usurinsi, Teror kemiskinan menghantuinys stang dan makim, don dig
memutuskin untuk mencari cukup wang supaya fbunya tidak perlu
bekerjn. Adamson terus mengnjuknn pertinyaan dan mendengarkan; dia
ikut lerhanyut, pada ssat Eastman menceritakan kisah percobaan - per-
cobaannya dengan lempeng-lempeng fotografis. Din menyampuaikan
bagaimana dia sudah bekerja di kantor sepanjang hari, dan kading-ka-
dang melakukan percobaan sepanfang malam, hanya tidur sinng sche niar
pada saat zat-zat kimia itw bekerja, kadang-kadang din bekerja don tidur
dengan masih mengenakan pakoinn yang sama selama wjuh pulub duy
JHI LEFES-FCAErs.

James Adamson dipersilakon masuk ke kantor Eastman pada pubkul
sepulub |ima belas dan sudah diberi peringatan bahwa din tidak boleh
mengambil waktunya lebih dari lima menit; namun sekarang satu jam
sudah berlalu, kemudisan dun jam berlalu pula, Dan, mereka masih
mengobrol

Akhimya, George Enstman memandang Adamson dan berkats, *Ter-
akhir kali saya berada di Jepang sayn membeli beberapa kursi, mem-
bawanya pulang, danmeletakkannya di serambi muka yang terkena sinar
malahari. Tapi sinar matahari ternyata mengupas catnya, maks saya pergi
ke kota suatu Bari untuk membeli cat, saya mengecat sendiri kursi-kursi
i, Anda mau lilat hasil kerja seperti apa vang bisa saya lakukan dalam
mengecal kursi? Baik. Ayo ke rumah saya dan makan siang bersama
saya; saya akan tunjukkan.”

Sesudah makan siang, Eastman memperlihatkan Adamson kursi-
kursi yang sudah dibawanya dari Jepang. Kursi-kursi itu harganya tidak
lehib dari beberapa: dolir, namun George Eastman, yang kini sudah
menjadi multimiliuner, merasa bangga akan kursi-kursinya, karena dia
sendiri yang mencatnya.

Order untuk tempat duduk itu yang senilai $90.000, siapa menurt
andn yang mendapaltkannyn — James Adamson atnu salab satu dari
pesaingnya?

Sejak saat kisah ini terjadi, sampai meninggalnya Eastman, dia dan
James Adamson menjadi kawan dekat,

Claude Marais, scorang pemilik restornn di Rouen, Perancis, mema-
kud prinsip ini dan telah menyelamatkan restorannya dari kehilangan
seorang pegawai kunci. Pegawai kunci ini, scopang wanita yang telah
bekerja padanya selama lima tahun, dan dia adalah penghubung vital
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antara Marais dan stalnya vang berjumizh dus pulub saiu orang. Marais
lerkejut sekuli begitu menerima sural lercatal dan wanilas ito yang
menyatakan pengunduran dicinya,

M. Marais menceritakan: “Sava sangat terkejul dan, bahkan teclebih
Iagi sangat kecewn, karcna saya memsa bahwa sava telah bersikap adil
pudanya dan terbuka techadap kebutuhan- kebutuhanoya. Pendeknya, din
saya anggap schagal seorang teman dan pegawai, mungkin saya terlaly
menganggapnya secara berlehihan dan bahkan mungkin sayva terlale
banyvak menuniut darinya, dibandingkan techadap pegawai lain.

“Teniu saja, saya tidak bisa mencrima pemberhentinn ini Bnpi pen-
jelisan. Sayi memanggilnva dan berkata, "Paulette, kamu harus mengerij
kalay saya tidak bisa meoerima pengonduran dirimu. Kamu sangaf
berarti bagi sayn dan bagi perusabaan ini, dan kamu mempunyal kepen
lingan yang sama dengan saya terhadap sukses restoran ini.” Sayameng-
ulung pernyatsan ini i depan seluruh stal Iainnya, lalu saya meng-
undangnya dating ke rumah, mengulang lagi rasa percaya sayvs padanya
di depan keluarga sayn. )

“Pauletic membatalkan pengunduran dirinys, dan kini saya bisa per-
caya penuh padanys. Saya sering menekankan pernyataan ini dengan
mengekspresikun penghargaan saya terhadap apa yang dikerjakannya
dan menunjukkan padanya belapa peating artinya bagi saya dan bagi
restoran.™

“Bicaralah pada orang lain tentang diri merekn,” ujar Disraeli, sulah
satu orang paling cerdas yang permnah memerintah Kekaisaran Inggris.
“Bicaralah pada orang lain tenlang diri mereka, dan mereka akan mampu
mendengarkan selama berjam-jam.”

PRINSIP &

Bual orang lain merasa penting — dan Iakukan flu dengan wilus,
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RINGKASAN

ENAM CARA UNTUK MEMBUAT ORANG LAIN
MENYUKAI ANDA

PRINSIP 1
Jadilah sunggub-sungguh berminat terhadap orang lain.

FRINSIP 2

Tersenyum]ah,

PRINSIF 3

Ingatlah nama seseorang adalah hal paling mengesankan dan
paling penting bagi orang itn dalam babasa spa pun.

PRIMSIP 4

Jadilah pendengar yang baik. Docong orang liin unfuk
berbicara tentang diri mercka.

PRINSIP 5

Bicarakan minat-minal orang lain

PRINSIP &

Buat orang lain merasa penting — dan Inkukan itn dengan tulus.
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CARA BERPIKIR ANDA

BABR SATU

ANDA TIDAK BISA MENANG DALAM
SEBUAH DEBAT

TIDAK LAMA sctelah berakhimya Perang Dunia I, pada suatu malam di
London, spya mendapat satu pelajamn yang tik ternilai harganya. Saat
it saya adalah manajer untuk Sir Ross Smith. Selama masa perang, Sir
Ross telah merupakan karin as Australin di Palesting; dan segera sciclah
perdamaian diumumban, dia membual dunia tercengang dengan terbang
betkeliling separub dunia dalam waktu tiga pulub hari. Belum pernah
peristiwa besar semacam itu lerjadi. Kejadian ite mepimbulkan sensasi
luar biasa, Pemerintah Australia memberi hadiah lima puluh ribu dolar
kepadanya; Raja Inggris memberinya gelar bangsawan; dan untuk bebe-
rapa saal, dia telah menjadi ofang yang paling banyak dibicarakan di
bawah bendera Union Jack. Suatu malam, saye hadirdalam pesia banquet
ying diadaksn untuk menghormati Sir Ross; dan selama santap malam
i, lelaki yang duduk di sebelah saya, menceritnkan satu kisah humor
kutipan.

Lelaki itu menyebulkan babwa kutipan ite berasal dari Injil. Dan dia
keliru, Saya tahu itu. Saya tahu pasti. Sama sekali tidak ada keraguan
lentang hal itu. Makn, untuk memperoleh perasian penting dan menam-
pilkan keunggulan saya, saya menunjuk diri saya sendiri sebagai scorang
yang tidak diminta dan komite tidak diundang untuk mengoreksinya. Dia
tercengang. Apa? Dari Shakespeare? Tidnk mungkin! Tidak masuk akal!
Kutipan itu berasal dari Infil. Dan dia whu i,

Tukang cerita itu duduk & sebelih kanan saya; dan Frank Gammaond,
seorang kuwan lama saya, duduk di scbelah kiri sayn. Gammon telah
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menghabiskan wakiu bertahun-tahun untukstudi mengenai Shakes peare.
Maka, si tukang cerita dan saya, sctuju untuk melimpahkan perta niyaan
iu pada Gammond. Gammaond mendengarkon, menendang saya dari
biwah meja, don kemudian berkatn: “Dale, anda yang salah. Prin ini
benar. o dari Injil.®

Dalam perjalanan pulang malam itu, saya berkata kepada Gammond:
“Frank, kaua tahu knlou kutipan ita dar Shakespeare.™

“¥a, lentu saja,” jawabnya, “Hamiel, Babak Lima, Adegan Dua. Tapi,
kita adalah tamu dalam pesta, Dale. Mengapa harus membukiikan pada
seseorang bahwa dia saloh? Apakah hal ftu akan membualnya: jadi
menyukai anda? Mengupa tidok membiarknnnya menyelomatican muks?
Dia tidak minta pendapat anda. Dia tidak menginginkan ite. Mengapa
harus berdebat dengannya? Hindarilah selalu sudut yang tidak enak.”
Crang yang mengatakan hal itu telab memberi saya pelajaran yang tidok
aknn pernah saya lupakan. Saya tidak hanya sudah membual si tukang
cerita menjadi tidak enak, tetapi saya juga telabh menaruh kawan saya
dalam siteasi yang memalukan. Betapa lebih baiknya sckiranya saya
tidak menjadi sening berdebat begitu,

ltu benar-benar pelajaran yang saya perlukan, karena saya seloma ini
merupakan pecandu debal Padamasa muoda, saya sudah berdebat dengan
abang seya lentang segalanya di bawah Bimasakt ind, Ketika saya masuk
akademi, saya belajar logika dan argumentasi, dan mendaltar dalam
kofies debal, Ngomong-ngomong soal Missourd, saya lahir disana, Saya
harus mepampilkan diri. Selanjutnya, saya mengajar tentang debat dan
nrgumentasi di New York; dan sekali, saya malu unluk mengakuinya,
saya permah merencanakan menulis sebuah buku lentang topik terscbut,
Scjak itu, saya sudah mendengarkan, terlibal didalamnya, dan sudah
melihat akibat dari ribuan argumen. Scbhagai hasil dari semua i, saya
sampai pada kesimpulan bahwa hanya ada saty earn untuk memperolch
yang terbaik dari sebuah argumen — yaitu menghindarinya. Hindari
argumen seperti anda meénghindari ular dan gempa bumi.

Sembilan dari sepulub kemungkinan, schuah argumen akan berakhir
dengan masing-masing kontestan malah menjadi lehih kokoh dalam
pendapat mercka babhwa merekalah vang mutlak benar.

Anda tidak bisa menang dalam sebuah debat. Anda tidak bisa, karena
kaluu anda kalah, anda akan kalah; dun kalau anda menang, anda kalah
juga. Mengapa? MNah, misalkan anda menong atas pihak lowan dan
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mampu mencmbak argumennya schinggi penuh lubdang, lnla membu k-
tkan babwa dit sor corrpas meties, Lalu kagiimana? Ya, andie abcan
merasa senang. Tapi bagaimana dengan dia? Anda telah membuain ¥a
merasa rendah dire Anda telah melukai harga dirinya. Dis akan mem-
benci kemenangan anda. Dan —

sescorang yang divakinkan uniuk mencntang
kehendaknya sendiri aknn telap memegang
pendapatnya scadiri

Bertahun-tahun yang lalu, Patrick J, O"Haire bergabung dalam salah
satu kelns saya. Din hanya mendapat pendidikan formal sangat sediki,
dun betapa dia menyukai pertengkaran! Dia pernah menjadi supir, dan
din datang pada sayn Kirena dia selama ini telah berustha, naomun tan pa
banyak membawa hasil, usahn dalom menjual truk. Sedikit pertanyaan
dari saya member [akin bahwa dia terus sija melanjulkan berdebat dan
mcnentang orang-orang dengan siopa din berusaha melakukan bisn is.
Kalan ada seorang calon pembeli menyatakan apa pun yang menghing
truk-truk yang dijualnya, Pat naik darah dan langsing menyerang pelang-
gan itu. Pat telah menang dalam banyak argumentasi pada masa-masa
i, Seperti yang din kafnkan pada saya setelah itu, “saya scring me-
langkah keluar dari kantor itu dan berkata: "Saya sudah sampaikan
kepadia orang il sesuatu.” Y, Weniu saja sayva sudah mengatakan sesuati
pida orang i, tapi, . . saya belum menjual apa pun kepadanyn™

Masaluh sayn yang pertama bukanlah mengajar Patrick J. O Haire
untuk berbicara, Tugas saya yang mendesak justeru melatihnya untuk
menahan diri agar tidak bicara, dan menghindar dari pertengkaran.

Selanjutnya, O'Huire menjadi salah satu penjual terkemuka untuk
White Motor Company di New York. Bagaimana din melakukan hal itu?
Berikut ini adalah kisahinya, dengan kata-kntanya sendiri: *Kalao savs
melangkah masuk ke kantor seorang pembeli, dan orang ilo berkata;
"Apa? Truk White? Tidak bagus! Saya tidnk maw membelinya, bahkan
meskipun anda memberinya pada saya. Saya akan membeli truk lain,
Lalu, saya akan berkata, "Truk lain yang anda maksudkan ity memang
truk bagus. Kalau anda membeli truk lain itw, anda tidak akan pernah
membial Ezsaluhan. Truk lain ity dibuast oleh perusihain bagus, dan
dijual oleh orang yang ahli.”
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“Sanl i, din jadi tidak mampu berbicara. Tidak tersedia lowon
untuk berdebat, Kalau dia bilang truk lain ity yang terbaik, din saya
menjawabmyi memang benar, dia hurus berhenti. Dia tidak mungkin
sepanjang sore itu leris borkata, "Tiu yung terbaik” padahal saya sydak
setuju dengannya. Kami kemwdian mengganti subjek dari Truk Lain, lalu
saya mulai membicarakan teatung hal-hal yang baik mengenai truk
White.

“Memang dalulo pernyatuan seperti di sudah akan membugy ]
naik darah. Saya akan mulai mendebat tentang Truk orang lain it dan
scmakin saya mendebat menentingnya, semakin omng itu membela
truk-lain; dan semakin lima berdebat, semakin dia membell dari produk
pesaing saya.

“Sckarang, kalsu saya ingat-ingal yang lnlu, sayn jadi sadar, bagaima-
namungkin saya pernih bisa menjual sesuatu pun. Saya sudah ichilang-
an bertahun-tihun hidup saya untuk bertenghkar dan berdebat. Sckarang,
saya lerus menjaga mulul suya tertutup, Usaha siya o memberi hasil,”

Seperti yang Ben Franklin binsa katakan:

Kalau anda mendebat dan bersikeras don menentang, anda k-
ding-kndang memang akan mendapat kemenangan; tapi i adalah
kemenangan kosong, karena anda tidak akan pernah memperoleh
kehendak baik lawan anda.

Judi, renungkan sendiri untuk dirf anda. Mana yang lebih anda sukas,
kemenangan ikademis yang semu atau kehendak baik seseorang? Tarng
ada orang yang memiliki keduanya.

Naskah Boston pernah mencetak polongan sanjak tidak bermutu,
namun penting ini:

Disini berbaring tubul William Jay,

Yang meninggal karena mempertahankan haknya —
Din benar, benar sekali, sebagaimana dia terus melaju,
Tapi dia persis sama matinya seakan-akan dia bersaluh,

Anda mungkin benar, benar sekali, sementars anda melsju terus
dulum perdebatan ands; tpi sejauh berkenaan dengan mengubak pikican
seseorung, anda mungkin dkan persis sama sia-sianya seolah anda yang
salah.



Anda Thlak Bise Menang duliem Sebwah Debar 113

Frederick S. Parsons, scorang konsulian pajak penghasilun, permal
bertengkar dan herdebal selama sejam dengan seorang inspekiur pajak
pemerintah. Sebuak barsang senilal sembilan ribue dolar menjadi tarihan-
nya. Parsons mengklaim baliwa sembilan ribu dolar ini pada realitasniya
adalah utang, bahwa vang ite tidak permah bisa dipungut, bahwa vang it
tidak scharusnya dikenai pajak. “Utang? Ya, ampund™ jawab inspekiur
itw. “Tidak biss, barang itu harus dikennd pajalk.”

“Inspekturinl mempunyni sifal dingin, angkub dan keras kepala,™ ajar
Parsons {atkala din menyampiikan kisah ini di depan kelss. “Banyak
alasan yang hanya percuma saja bila disampaikan, dan juga Bakts-lakia
vang thdak membawas hasil . .. Semakin lamas kami berdebat, dia semakin
keris kepaln. Maka, saya memutuskan untuk menghindari perdebatan
ini, mengubah subjeknya, dan memberinya penghirgaan.

"Sava bilang , "Saya kira, inf masalah yang sangat remeh bila diban-
dingknn dengan kepulusan-keputusan yang benar-benar penting dian sulit
yang perlu anda buat. Saya sendiri sudah melakukan stodi lentang
perpajaknn. Tapi saya hanya memperolch pengetahuan saya dari buku-
buku. Sedangkan anda memperoleh pengelahuan anda langsung dii
pengalaman. Kadang-kadang saya bercharap memiliki pekerjaan seperti
andp. Tu bisa banyak mengajar saya.' Saya bersungguh-sungguh dengan
apa vang saya ucapkan.

“*Baiklah. "Si nspekiur meluruskan punggungnya, bersandar kem-
bali, lalu dia berbicara lamb mengenal pekerjaannya, menceritakan pada
gaya hal-lial liclk yang telah dibongkarnya. Nada suaranya lamibat laan
menjadi ramah, dan nkhirmya din menceritikan kepada saya lenlang
anak-anaknya. Tatkala dia pergi, dia menyampaikan kepada saya babowa
din pkan mempertimbapgkan lebib jauh mengenasi masalah saya dan
memberi keputusannya dalam beberapa bard,

“Diamenelopon ke kantor saya tiga hari kemudian, dan memberitabu
bahwn din telah memutuskon untuk membiarkan pengembalian pajoknya
persls sepenti ketika diajukan.™

Inzpoktur pajak ini memperiihatkian salah satu dard kelemahan paling
umum dari manusia. Dis medginginkan satu peraspan penting, dan
sclama Parsons berdebal dengannya, dia memperoleh perasaan pen-
tingnya dengan menckankan otoritasnya. Namun begitu rasa pentingnya
diterima, dan perdebatan itu berhenti Karena dia diizinkan untuk me-
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ngembangkan keakuannya, dia menjadi seorang manusia simpatik dan
baik hati.

Buddha berkata: "Kebencian fidak pemah akan berakhir dengin
kebencian lagh, melankan dengan cinta,” dan seatu kesalahpahaman
lidak pernah biza dinkhi dengan perdebatan, melainkan dengan 1akiik,
diplomasi, penyelesaion dan hasrat yang simpatik anivk melihat sudut
pandang orang lain.

Lincoln pemah mencgur keras seorang pemuda opsir lentara yang
memperturutkan hati melakukan koatroversi keras dengan scorang re-
kan. “Tak seorang pun yang berickad memanfiatkan yvang terbaike dor
dirinya sendiri,” ujar Lincoln, *Boleh melvangkan waktu untuk kepuasan
pribadi. Ta tetap lidak dapat menerima konsckuensinya, wrmasuk kele-
mahan watak dan hilangnya kontrol-diri. Lebih baik memberi jalan ands
pada seckor anjing daripada digigit olchnya dalam pertarungan untuk
memperoleh hak. Bahkan membunuh anjing ite tidak akan menyermbub-
kon gigilannya.”

Dalam sebuah artikel dalam Bits and Pieces, beberapa saran telah
diberikan mengenal bagaimana mencegah rasa tidak setuju agar tidak
menimbulkan perdebatan.

Sambut baik rasa tidak setifu ive. Ingatlah slogan, “ Apabila dua mitra
selalu setuju, salah satu dari mercka tidak perlu. "Kalau ada beberapa
hal yang belum anda pikirkan, bersyukurlub kalau itu diberitabu pada
andn. Mungkin ketidoksetujuan ini merupakan kesempatan anda
untuk dikoreksi, scbelum anda membuatl kesalohan serius,

Jangan percaya pada kesan pertama naluri anda. Reaksi alami kita
yang pertama dalam schuah situasi yang tidak mengenakkan adalah
menjadi defensif. Hati-hati. Tenanglah dan perhatikan reaksi pertama

anda. Mungkin itu merupakanbagian anda yang terburuk, bukan ands
vang terbaik.

Kendaltkan kemarahan anda. Ingat, anda biss mengukur besarnya
sesecrang melalul hal-hal yang membuatnya marah.

Dengarkan dulu. Beri kesempatan lawan anda untuk berbicar. Biar-
kan mercka sclesni berbicara. Jangan menolak, mempertabankan diri
atau berdebal. Semua ind hanya akan mempertinggi tembok pengha-
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lang. Berusahalah membangun jembatan pengertiin, Jangan mem-
bangun penghalang yang lebih tinggi dari kesalahpahaman.

Cari bidang-bidang kesepakaian. Kalou anda sudah menden gar
perkataan lawan anda, pikirkan dulu pokok-pokok atau bidang-
hidang ¥ang unda setajui,

Jupurlah, Cari wilayah-wilayah di mana ands bisa mencrima kesa-
lafvan, dan sampaikan hal ite, Minia maaf atas kesalahan anda. Hal ind
nkan membantu melucuti senjata lvwan dan mengurangi sikap defen-
sifnya.

Berfanjilah wituk memikirkan ide-ide lawan anda dan pelajari ide-
tde ftw dengan saksema. Dan lakukanlah sunggub-sungguh. Lawan
andn mungkin benar. Jaoh lebih mudah pada Wwhiap ini untuk me-
mikirkan pandangan-pandangan mereks dibandingkan ands maju
denpgan cepal dun mendapatkan diri anda dalam posisi di mana lwan
anda bisa berkata: “Eami sudah berusaha menyampaikan pada anda,
Lapi anda tidak mau mendengarkan.”

Berterimakasshiah pada lawan anda dengan tulus etk minat-minat
mereka, Siapa pun yang mau meluangkan wakto untuk menyatakan
tidak sctuju dengan anda berarti dia berminat dalam hal vang sama
scperti anda. Pikirkan mereka sebagai orang-orang yang benar-benar
ingin menolong anda, dan anda mungkin bisa menjadikan lawan anda
schapgai knwan.

Jangan terburu-bury bertindak, beri waktu kepada kedua pihak un nk
memikirkan masalahnya. Sarankan pertemuan berikutnya diadakan
selanjutnya hari ito atau besoknya, ketika semua fakta mungkin bisa
dibawa. Dalam mempersiapkan pertemuan ini, ajukan beberapa per-
tanyann sulit berikut kepada diri sendiri:

Mungkinkah lowan saya benar? Schagian benar? Adakah kebe-
naran dalam posisi alau argumentasi mereka? Apakah reaksi saya
yang akan menyelesaikah masalabnya, atau apakab ity hanys meng-
hasilkan f(rustrasi? Apakah reaksi saya akan membuat lawan saya
semakin menjauh, atau bisa menarik mereka lebih dekat dengan saya?
Apakah reaksi saya akan mempercepal perkiraan bahwa saya seorang
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yang baik? Apakah sayp akan menang atau kalah? Kalau saya ber-
diam diri saja dalom masalah ini, spakah rasa tidak setuju ity akan
meleduk? Apakah silunsi sulil ini merupakan kesempatan bagi gaya?

Peayanyi tenof opera Jan Peerce, setelah dis meniknh hampir lima
puluk tahun, pernab berkata: “Istri saya dan saya sudah membuol perfan-
Jinn jauh hari sehelumnya, dan kami sudah menjaganya, tidak peduli
betapa marahnya kumi ferhadap satu sama lin, Apabila scorang dari
kami berteriak, yang lain harus mendengar — karena apabila dua g
vang berteriak, tidak akan lerjndi komunikasi, hanya terdengal suara
berisik yang scmrwwul.”

PRINSIF 1

Satu-satunya cara memperolch manfaat sepenuhnys dard perdebatan
adalah menghindarinya.




BAH DUA

CARA PASTI UNTUK MENAMBAH MUSUH
— DAN BAGAIMANA MENGHINDARINY A

KETIA Theodore Roosevelt tinggal di Gedung Putih, dia mengakui
baliwa kalwu sajs dia mampo menjadi benar 75 persen dari waki
hidupnya, itu berarti dis mencapai ukuran tertinggi dari harapannya .

Apabilaitu adalak peringkal lertinggi yang bisa dihirapkan dari salah
satu lelaki paling terkenal di abad dua pulub ini, bagaimans dengon anda
dan sayu?

Kalau anda bise yakin anda menjadi benar hanya 55 persen dari wakiu
anda, nnda bolch pergi ke Wall Street dan menghasilkan vang sejuta dalar
sehari. Kalau anda tidak mampu yakin menjadi bennr bahkan 55 persen
dati wakiu ands, mengapa anda harus mengstakan kepads orang Iain
bahwa merekn salah?

Anda dopat mengatakan kepada ormng lain bahwa mereka salah
dengan pandangan atau intonasi atau gerk isyarat semahin andn mampu
ungkapkan dalam kata-kata — dan bila ands: sampaikan pada mercka
bahwa merekn salah, apakah anda bisa membuat mercka setuju dengan
anda? Tidak pernah! Karenn anda sudah menghantam langsung kecer-
dasan, penilaian, kebanggann dan respel-dini mercka. Hal itu malah akan
membuatl mereka ingin memukul ballk: Dan cara it tidak pemah mem-
buiil mereka ingin mengubah pikiran. Kemudian, anda mungkin bisa
menantang pada mereka dengan semoa logika dari Plato atsu Immanuel
Kant, namun anda tidak akan mampu mengubah opiol mercka, karenn
anda sudzh melukai perasaan mereka.

Jangan pernab memulai dengan mengatakan “Saya akan bulkiikan
stsuatu pada anda.™ Carn itu sungguh buruk. In samae sajs mengatakan:
“Saya lebib pintar dari anda. Saya akun sampaikan pada anda satu atau
dua hal, dan mémbual ands mengubah pikiran andas,”

Ita sebuah tantangan. ltu malahan membangkitkan poerlawonan dan
membuat si pendengar ingin melawan anda, bahkan sebelum anda me-

mulai pertempurannya.
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Memang sulit, bahlamn di bawah kondisi yang paling ramah sekali pun,
unluk mengubah pikiran orang. Judi, mengapa harus memboatnys se-
makin sulit? Mengaps anda membual cacal divi anda sendin?

Kalau anda hendak membuktikan apa pun, jangan buat scorang pun
mengetahui halilu, bijaksanalah, schingga tak ada scorang pun yang tahu
bahwa anda melakukannya. Hol ini dickspresikan dengon baik sekali
olch Alexander Pope:

Crrang harus diber] pelajaran dengan cara seolah-olah ands
tidak mengajarinys,
Dan hal-hal yang tidak diketalui dinjukan sebagai hal- hal
yang terlupa.

Sckitar tiga ratus tthun yang lalu Galileo berkata:

Eita tidak bisa mengajarkan apa pun pada seseorang; kita
hanya bisa membanionya menemukannya sendiri dalam
dirinya.

Sepenti yang disampaikan Lord Chesterficld kepada pulranya:

Berusahalah kebih bijaksana daripada orang lain
Knlau biss; tapi jengan katakan ita kepada mercka.

Socrates berkata berulang-kali kepada para pengikutnya di Alena:

Sayn hanya lahu satu hal, yaitu
saya tidak tahu apa pun.

Nah, saya tidak bisa berharap untuk menjadi lebih cerdas darl So-
crates, karena itu sayn sudah berhenti mengatakan orang lain bahwa
mercka salah, Dan siya mendapatkan cara ini sungguh berman(aat uniuk
SaYa.

Kalnu seseorang membuat salu pernyalaan yang mengrut anda salah
— va, bahkan bila anda tahu bahwa itu salah — bukankah lebib baik
memulainya dengan mengatakan: “Baiklah, coba kita lihat. Menurut
saya, hal ini adalah schaliknya, namun mungkin saja saya salah. Saya
memang sering salah. Dan kalau saya salah, saya ingin dipechaiki. Mari
kita menelit fkia-faktanya.”
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Adda keajaiban, keajaiban positif, dalam ungkapan-angkapan sepert;
“Sayamungkinsalah. Sayaseringkalisalah. Mari kita meneliti (akta- fak-
fanya.”

!{“ak seorang pun di surga ataw di bumi; atau di dalam laut, di baswah
bumi, akan permah mendebat perkitaan anda yang terungkap seperti ini;
“Saya mungkin salah, Mari kita meneliti fakia-laklanya.”

Salah scorang dari anggotn kelas knmi vang menggunakan pende-
kciitan ini kepada para pelanggan adaluh Harold Beinke, seorang peny alur
Dodge di Billings, Montana. Dia menceritakan, karenu tekanan bisnis
alomobil, dia sering menjadi cepal marah dan cepst lersinggung men-
dengar keluhan-keluban pelanggan. Hal i menimbuikan kemarahan
yang semakin memanas, disamping din kehilingan peluang hisnis dan
sccar wmum perasaan tidak nyaman .

Dia menceritakannya kepada kelasnya: “Drengan mclibat babwa hal
ini tidak akan meémbawa saya kemana pun dengan lehih cepat, saya pun
miencoba akiik baru. Saya akan mengainkan sesualu sepertiini: "Bagian
penjunlan kami agaknya felah membuat begity banyak kesalahan se-
hingga says scring mald, Kami mungkin sudih membuat Kesalahan
dalam kasus anda. Ceritakanlah pada saya tentang hal im."

“Pendekatnn ini sudah cukup untuk melucuti senjata, dan pada sant
pelanggan ilu mengeluirkan perazaannya, biazanya dia bersikap jauh
lebib masuk akal begitu sampai pada penyelesainn masaluh. Sehenarnya,
beberapa pelanggan malah berterima Kasih kepada saya Karena mem-
punyai sikap pengertian semacam it Dan dea dori mereka bahkan
membpwa kawannya untuk membeli mobil-mobil baru. Dalam pasar
yang berkompetisi inggi ini, kits membutuhkan lebih banvak pelanggan
seperti ini, dan saya yakin babwa dengan memperlihatian penghargaan
lerhadap semua opini pelanggan, dan memperlakukan mereka dengan
diplomatiz dan sopan, akan membantu memenangkan kompetisi,”

Anda tidak akan pernaoh mendapat kesulitan, kalay anda mau meng-
ungkapkan bahwa anda mungkin salah. Cara ilu akan menghentikan
semua perdebatan dan mengithami lawan anda uniok menjadi sama adil,
lerbuka dan berpikiran-luas seperti anda. Ini akan membuainya ingin
Jjuga mengakui bahwa dia mungkin juga salah.

Kalao anda taho dengan pasti bahwa seseorang salah, kemudion anda
dengan gamblang mengatakan hal i, apa yang lerjadi? Mari sava
gambarkan tentang Pak S —— seorang pengacara muda New York, yang
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pernab berdebal mengenai suaiu Easus yang agsk penting di depan
Pengadilan Tinggi Amerika (Lustgarten v, Fleet Corporation 280 U5,
320). Kasus itu melibatkan scjumish besar uang dan satu “nﬂﬂll,u-h:rldnng
penting. Selama perdebatan i, salah seorang dori hakim Pengadilan
Tingi berkata kepadanya: “Undang-undang keterbatason dalam hukym
Inut adalih enam tahun, bukan?™

Pak 8 — berhenli, memandang tajam pada si hakim untuk sesaat,
dan kemudian berkata dengnn kasar: *Yang Mulia, tidak ada undang-
undang keterbatasan dalom hubkum looL™

“Satu keheningan mencekim berlangsung di pengadilan,” kita S ——
tatkala dia sampaikan pengalamannyi ini di depan kelas penulis, = dan
subiu di ruangon it seakan-akan jatoh menjadi nol. Saya benar. Hakim
—— salah. Dan says sudnh mengatakan padanya. Tapi apakah hal iy
membuainya menjadi ramah? Tidak. Sayn masih yakin bahwa secara
hukum sayn benar, Dan saya tahu says mampu berbicarn lebih baik
dibandingkan schelumnya. Tapi saya bukan membujuk. Saya membuat
kesalnhan besar sckali dengan menyampaikan kepada scorang lelaki
yang amal berpengalaman dan terkenal bahwa dia salah.”

Hanya sedikit orung yang berpikir logis. Kebanyakan dari kita
berprasangkn. Sebagian besar dari kita dirusakkan olch pendapat yang
sudah terbentuk sebelumnya, oleh rasa iri, curiga, takul, cemburg don
kenngkuh. Dan hampir semua orang tidak ingin mengubah pikirannya
lentang apama atau model rambul stau komunisme atau bintang {Tim
kesayangan mercka. Jadi, jika anda hendak menyampaikan kepada orang
bahwa mercka salah, tolong baca paragraf di bawah ini setiap pagi
schelum sarapan. Bagian ini dikutip dari buke James Harvey Robinson
The Mind in the Making.

Kadang-kadang kita mendupatkan diry kita mengubah pikiran
tanpa perlawanan apa pun ataw emast besar apa pun, lapi kalau kita
diberitafu bafwa kita salah, kita akan menolak mengakui ini dan
mengeraskan hati kita, Kita amat tidak peduli akan formasi keyakinan
kita, namun kita mendaparkan diri kita pensh senmangat menyokong
keyakinan tersebut tatkala seseorang hendak merampasnya agar
lepars diri kita, Jelas, bukan ide-ide itu sendiri yang berharga bagi
kita, melainkan harga-diri kita yang lerancam . , . Kata kecil “milik
saya " adalah kata paling penting dalam wrusan-urusan manusia, dan
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apabila kita dengan fopol menerapkannya, i merupakan awal dari
kehijoksanaan, Kata tni memprnyai kekuatan yang sama, apokah itu
menyanghut santap: malam. “saya”, anfing “saya”, dan ramaak
“saya”, ataw ayah “sava”, negara “saya ", dan Twhan “saya ™. Kita
tidak hanya marah kareng disalahkan balwa jom kita salak, atau
mrabil kita barang rongsokan, tetapt juga bahwa konsepsikita tentang
kavial Mars, tentang pengucapan "Epictetus”, fentang nilal peng-

obatan salixin peviu direvizi. Kita Ez.bh'l.mnungunml:e:erummtgang
keyakinan yang sudah terbiasa kit terima, yangmenyatakan bahwa
hal itw benar, dan kemudian rasa benei akan munen! apabily ter-
tangkap adanye keraguan terhadap anggapan kita. Ini akan mem-
bavia kita mencari setiap sikap berdalth untuk mendukung argumen
kita agar bisa terus memegang apa vang sudah kita percayai selama
(714

Carl Rogers, psikolog lerkemuba, menalis dulam bukunya On Be-

coming a Person:

Saya memperoleh manfaat luar biasa fotkala xaya mampu ma -
bidrikan dirt mengera orang (oin. Bagaimana saya mengunghaplkean-
nya dalam katfa-kate munghkin akan terdengar aneh untuk anda.
Apakah kita perfumembuat diri kita mengerti orang lain? Saya pikir
begitu. Reaksi pertama kita terhadap hampir semua pernyataan
frang Mia dengar dart orang fain) adalah evaluass aiou penilatan,
bukannya pengeritan untuk pernpalaan tersebat. Tatkala seseorang
mengekspresican perasacnnya, sikap dan keyakinannya, kecen-
derungan kitn adalah merasa bahwa “ilu benar,™ atou “hal
bodol, " it tidakwormal,™ *ine tidak masek akal ", "t tidak fepat, *
“un tidak bagus. " Sangat jarang kita membiorkan diri kite ik
mengerti secara fepal apa artt dayt pernyataan i bagi orang lain
i
sava pernah mempekedgakan seorang dekorator interior untuk mem-
bual gorden ramah saya. Begitu rekeningnya tiba, suya merasa kaget.

Beberapa hari kemudian, seorang kawan mampir dan memandang
gorden ilu. Saya menyebul harganya, dan dia bersomi dengan satu rasa
kemenangan: *Apa? Mahal sekali. Saya kira dia menipu anda.”
*Driambil dari Carl B. Rogers, On Becoming o Pergon (Boston: Houghton
MifTlin, 1961}, pp, 18 IF.
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Benar? Yo, dia sudoh mengatakan yang schonnmmya, tapihan va sedikii
orang vang suka mendengar kebenaran yang mencerminkan penilajan
mereka. Jadi, sebaghi manosia, saya berusshs membeln diri. Saya me-
nyatalan baltwa yang terbaik akhirnya adalah yang termurah, bahwa
sescorang tidak bisa berharap memperoleh kualitas din cilorasa artistik
dengan harga murah, dan seterusnya dan scterusaya.

Hari berikutnya kawan lain mampir, mengagumi gorden saya, dengan
antusias din membicarakannyn, dan mengekspresikan saiuwharapan kalau
saja dia mampu mendapatkan keensi . cantik ini untuk rumahnya. Reaksi
sayi tatal berbedi. “Ah, sebenarnys,” wjar sayi, “Saya séndiri tidok
mampu membayar semabal ini. Saya membayar lerlalu mohal, Saya
schenamya menyesal memesannya.”

Apabila kita salah, kita sendini mungkin mengakuinya. Dan bila kita
ditngani dengan cerdik dan lembut, kita mungkin mengukuinya pada
orang lain, dan bahkan merasa bangpa dengin keterusterangan kila serta
pikiran kita yang luas. Tapi tidak demikian halnya bila sesecrang men-
coba memaparkan [akia dengan cara lidak menycenangkan.

Horace Greeley, editor paling terkenal di Amerika selama Perang
Saudara, sangat lidak setuju dengan Kebijakan Lincoln. Dia yakin kalau
diabiza menggerakkan Lincoln agar setuju dengunnya, dengan memakai
satu kampanye argumentnsi, mencemaooh dan memperlakukan dengan
kasar, Dia berusaladengan kampanye pahit ini dari bulan ke bulan, tahun
ke tahun, Sebenarnya, dia sudah menulis serangan pribadi yang brutal,
pahit, sarkastis terhadap Presiden Lincon.

Tapi apakah semua hal meayakiikan ini membuat Lincoln setuju
dengan Greeley? Sama sekali tidak, Mencemooh dan berlaku kasar, tidak
pernah berbasil.

Kalaw anda ingin mendapat saran unggul tentang bagaimiana beruras-
an dengian manusin, mengatasi din anda dan meningkatkan kepribadian
anda, bacalah sutobiograli Benjumin Franklin — salah satu kisah hidup
paling menarik yang pernah ditulis, salah satu karya sastra klasik
Amerika. Ben Franklin menceritakan bagaimana dia berhasil mengalah-
kan kebiasaan unik berdebat dan mengubab dirinya menjadi seorang
Ielaki yang paling mampu, halus dan diplomatis dalom sejarah Amerika.

Suatu hari, ketika Ben Franklin masih seorang pemuda yang ceroboh,
seorang kawan lama menariknya ke samping dan memaparkan padanya
beberapa kebenaran yang menyakitkan seperti ini:
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Ben, enghkau benar-benar keferlalugn, Opininn membual rasa
tidak suka pada semua orang yang berbeda pendapat denganm i
O pirimu menjadi sangal menyerang sehingpa wak seorang pun yang
peduli Tagi dengan opinimu i Kawan-kawanmee lebill senang
apabila kay tidak berada di dekat mereka, Enghau tahu sekali bahwa
lak segrang pun yang bisa menyampatkan sesicatis pun. Sebenamya,
fak seordng pun yang akan berueaha, barena wsala i hanya akan
menimbulkan rasg tidak enak dan wsaha yang sulit, Jodi, kau tidak
pernah bisa ighu lebih dari apu yang kau ketahuwi sekarang, yang
fernyaia sangat sedikit,

Satu halterbaik vang saya tahue tentang Ben Franklin acilich cara dia
mencrima pukulan yang cerdik itu. Dia scorang yang cukup besar dan
bijaksana untuk menyadari bahwa hal iu benar, bahwa dia sedang
menuju kegagalan don bencana sosial. Maka, din membual perubahian
vang drastis. Dia segera sajin mulai mengubah cim-coranya yang kurang
ajar, dan dogmatis.

“Saya menjadikannya peraturan,” ujar Franklin, “untuk menghindar
dari semua kontradiksi langsung mengenai sentimen orang lain, dan
semua ketegasan positif milik saya. Sava bahkan melarang diri saya
mengpunakan setip kata atio ekspresi dalam bahasa yang memberikan
situ opini tetap, seperti "sudah pasti.” "tidak mgu lagi," dan scierusnya,
inlu saya memilih, scbagai ganti kata-kala itu, "suys merasa,” "saya
memahami, atau "sayn membayangkan® suatu hal semacam itu, atay
“tampaknya demikian bagi saya sekarang ini.® Ketika orang lain
menyatakan sesuatu yang saya perkirakan salu kesalahan, saya menahan
diri saya untuk memperoleh kesenangan berkontradiksi dengannya seca-
ra tibu-tiba, dan memaparknn dengan segera suatu hal tidak masuk akal
dalam proposisinya: untuk menjawabnya, says akan mulai dengan mene-
liti bahwa dalam kasus-kasus atau peristiwa terientu, opininya memang
benar, namun dalam kasusnya sant ini, mmpaknya bagi saya itu berbeda,
dan seteresnya, dan seterusnya. Saya scgera saja menemukan keuntung-
an dari perubahan dalam sikap saya ini; percakapan di mana saya teclibat
di dalamnya berlangsung dengan lebih menyenangkan, Scmakin rendah
hati saya mengajukan pendapat saya, semakin mereks dapat menerima
dengan lebih siap, dan lebih sedikit kontradiksi yang terjadi; saya men-
dapal lebih sedikil rasa malu ketika saya yang berada dalam posisi salah,
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dan saya lebib mudah membujuk orang lain agar mengalah atag kesa-
lahan mereka, lalu bergabung dengan sayn ketika saya kebelulan berada
dalam posisi yang benar.

“Dan gaya ini, yang mulanya sulit saye gunakan secara alami, secara
perlahan menjadi sangat mudah, dan menjadi keblasaan bagi saya,
schingga mungkin uniuk wakiu lima puluh whun ini tak seorang pun
pernab mendengar satu ekspresi dogmaltis yang terlepas dari mulut saya.
Dan untuk kebiasaan ini (scielih integritas karakier suya), sayu pikir cara
ini secara prinsipil tclah memberi saya begitu banyak manfaat dengan
sesama warga negara, saal saya men gusulkan institusi-institusi bara, atau
sualy perubahan lerhadap yang lama, dan begitu banyak pengaruhnya
dalam dewan publik, saal saya menjadi seorang anggotanya; karenasaya
adalah pembicara yang buruk, tidak pernah fasih, cenderung memiliki
banyik keragunn dalam pilihan kata-kata, jarang sekali benar dalam
bahaga, namun saya secars umum mampu menyampaikan maksod saya,”

Bagaimana metode-metode Ben Franklin ini bisa bechasil dalam
bisnis? Marni kita ambil dua contoh,

Katherine A. Alfred dari Kings Mountain, North Carolina, adalah
scorang supcrvisor rekayasa industrl pada sebuah pabrik pemrosesan-
benang. Dia menceritikan pada salah satu kelas kami bagaimana dia
menangani sato masalah sensilif, sebelum dan scsudah mengikuti pe-
latihan kami:

“Scbagian tanggung jawab saya,” ipornya, “berhubungan dengan
menentukan dan memelihara sistem insentif dan standar-standar untuk
para operator kKami, supaya mercka bisa lebib banyak memperoleh peng-
hasitan dengan cara memproduksi lebih banyak benang. Sistem yang
kami gunakan mampu berjalan dengan baik pada saat kami hanya
mempunyai dua atau tiga jenis benang, tapi akhir-akhir ini kami telah
memperluas inventori dan kemam poan kami untuk memungkinkan men-
jalanknn lebih dari dua belas jenis yang berbeda, Sistem yang ada saat
ini sudah tidak lngi memadai untuk membayar para operator dengan adil,
untuk produksi yang meningkat. Saya sudah berusaha membual sistem
baru yang memungkinkin kami membayar para operator berdasarkan
kelas benang yang mereka jalankan pada saty wakiu tertentu. Dengan
sistem baru ini, saya ikut dalam rapat dengan hati yang tetasp untuk
membukiikan kepada manajemen bahwa sistem saya adalah pendeleatan
yang tepal. Saya menyampaikan kepada mercka secara ring bagrimana
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mereka telah sainh, dan memperlihatkan pada bagian mana merelka
bersikap tidak adil, lalu bagaimana saya mempunyai semua jawalyan
yang mereka perlukan. Uniuk singkalnya, saya gagnl secars menyedih-
kin! Sava menjadl sapgat sibuk-mempertzhankan posisl saya untuk
sistem band ini, schingga saya tidak memberi kKesempatan pada mercka
sccara senang hati mencrima masslah-masaiah mereka yang lama. Per-
soalan ini macel.

“Setelah beberapa sesi dalim kursus ind, sava sadir sekali di mana
saya sudah memboat kesalahan, Says mengadakan rapat lagi dan mem-
bahas setinp sudulnya, saya meminia pendapat mereks untuk cara terbaik
yang bisa dijalankan, Dengan sedikit saran kunci, pada momen-momen
yang tepat, saya membisrkan mereka mengembangkan sistem mereka
scniiri, Pada akhir rapat, pada saat saya benar- benar menyajikan sistem
saya, mereka dengnn antusias menerimanya.

“Savnsckarang yakin, bahwa tak ada suntu pencapainn bagus apa pun,
dan sebaliknya akan banyak bencana dapal lerjadi apabila anda me-
ngatakan secarn langsung bahwa orang ilu salah. Anda hanya akan
berhasil meluculi martabat orang tersebut, dan menjadiknn dini anda
sendiri sehagai orang yang tidak disambut dalam diskusi mana pun.™

Mari kita likat contoh linnya — dan ingat, kasus-kasus yang saya
kutip ini adalah khas pengalaman dari ribuan oming lain. RV, Crowley
adalab seorang wiraniaga untuk perusahasn kayu di New York. Crowley
mengakui bahwa dia sudah menyampaikan pada para inspekiur kayu
yang sudah kawalkan selama bertahun-lahun bahwa mercks salah, Dan
dia juga telah memenangkan perdebaton itu. Tapi hal it tidak membawa
manfaat apa pun. “Karena para inspektur kayu ini,” kata Crowley,
“bersikap seperti wasit bascball. Sckali mereka membuat keputusan,
mereka tidak pernah mengubahnya.”

Crowley melibal bahwa perusahaannya mengalami kerugian ribuan
dolar melalui argumen yang dimenangkannyn. Maka, sementara meng-
ikuli kursus saya, dia memutuskan untuk mengubah takiik dan menghin-
dari perdebatan. Bagaimana hasilnya? Inilah kisahoya, seperti yang dia
sampaikan pada kawan-kawan anggota kelasaya:

“Suatu pagi telepon berdering di kantor saya. Seorang yang cepat
marnh dan mudah tersinggung berada di ujung telepon sana, dia terus
saja memberi tahu saya bahwa sebuah mobil pengantar kayu yang telah
kami kirimkam ke pabriknyn sama sekall tidak memuaskan. Perusaliaan-
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nya sudah menghentikan pembongkarsn don meminta kami membunst
pengaturan dengan segera untuk mengganti stok itu dard pabrik miesreks.
Setelnh kira-kira seperempat dari muatan mobil itu di bongkar, inspektur
kayu mereka melaporkan bahwa kayu balok terscbul ternyata 55 persen
di bawah standar muiu, Karena ity, mercks menolak menerimanyzs.

“Saya segera saja pergi ke pabriknya, dan dalam perjalanan saya
herusoha memikirkan cara terbaik untuk menangani situasinys. Bia-
sanya, dalam keadaan semacam itu, saya pasti sudah akan mengutip
sluran-aturan standar mutu dan berusaha, scbagai hasil dari pengalsaman
dan pengetaliuan saya sendin sebagai inspektur kayu, untuk meyakinkan
inspektur lainnya bahwa kayu balok tersebut sebenarnya sudah sesuai
dengan standar mutu, dan bahwa dis salah mengerti aknn aturan-aturan
dalam inspeksinya. Telapi, saya pikir saya akan menerapkan prinsip-
prinsip vang dipelajari dalam pelatihan ini.

“Begitu saya sumpai di pabrik, saya bertemu dengan agen pembelian-
nya dan inspektor itu, kedeanya sudah siap berdebat dan bertempur.
Kami kemudian berjalan keluar menoju mobil yang sedang dibongkar
iin, dan saya meminta mereks untuk meneruskan membongkamya, jadi
sayn bisa melihat bagaimana segala sesuatunya berlangsung. Saya minta
inspekiur itu unluk meneruskan dan memisahkan kayu yang jelek, seperti
yang sudih dilakukannya, din menaruh polongan yang baik dalam
wmpukan lainnya,

“Setelah memandangnya sejenak, masalabnya mulai jelas bagi says,
bahwea sebenarmnya dia melukukan inspeksi yang terlalu ketat, dan bahwa
din saloh mengerti peraturannya. Muatan kayu khusus ini adalih pinus
pulih, dan saya tahu inspekiur ity berpendidikan sangat baik dalam kayu
keras. Pinus Putih kebetulan merupakan pengetuhuan saya yang kuat,
lapl apakah saya menyampaikan suaty keberatan? Sama sckali tidak.
Saya terus saja memandang dan secara perlahan mengajukan pertanyasn-
pertanyann schubungan mengapa potongan-polongan terlentu tidsk
memuasian. Saya tidak sedetik pun menunjukkan bahwa inspekiur itu
salah. Sayamenckankan bahwa salu-satunya alasan saya berlanya adalah
agar kami bisa memberi perusahnannya persis seperti apa yang mercka
minta untuk pengiriman-pengiriman selanjutnya.

“Dengan mengajukan peritanyaan dengan cara sangat mmah, dengan
semangat kerja sama, dan menckankan ferus-menerus bahwa mercka
sudah benar telah memisahkan layu-kayu yang tidak memuaskas seperti
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yang mereka inginkan, suiya membuatoyn menjadi ramah, dan hubungan
yang tegang tadi di antara kami mulni mencair. Pernyataan yang sckali-
sekali saya berikan dengan hati-hati, melahirkan ide dalam pikicannya
bahwa mungkin sehagian dan potongan yang ditolak ini schenarnya ada
dalam standar muty, yang sudah mercka beli selama ini, don bahwa
kebutuhan mercka menuntut mute yang lebih mahal. Namun, saya san gat
berhati-hati uniuk tidak membiarkannya berpikir saya sengaja berbuat
begit.

“Lambat laun seluruh sikapaya berubah. Akhirnya dia mengakui
bahwa dia tidak berpengalaman lentang kayu pinus putib, lalu mulai
mengajukan pertanyaan pada saya tentang selinp polong kayu yang
diturunkan dari mobil. Saya menjelaskan mengapa polongan semacam
i mempunyai standar muty seperti yang sudah ditentukan, dan sayy
lerus mendesaknya bahwa kami tidak ingin dis mengambilnya kulaw ity
lidak sesuai dengan apa yang mereka inginkan. Diy akhimya menangkap
mukiudnya, dan merasa bersalah setiap kali sepotong kayu diletakkan
dalam wmpukan yang ditolak. Dan akhirnya dia melihat bahwa kesa-
inhan ada pada pihak mercka yang belum bisa mengert sepenuhnya
lentang standar mutu seperti yang mereka perlukan.

“Hasil akhirnya adalah dia melanjutkan seluroh pembonghkaran jtu
lagi selelah saya pergl, menerima semun pesanan, dan kami mencrima
penuh bayarannya,

“Dalam kejadian ity sendini, sedikit taktik, dan ketelapan hati untuk
micnahan diri agar tidok berkata pada orang lain bahwa dia salah, telah
menyelamatkan perusihaan saya sejumloh besar vang, dan sulit untuk
menilai bubungan baik yang berhasil diselamatikan i dengan vang,”

Martin Luther King ditanya tentang bugaimana, sebagui scorang
pendamai, bisa menjadi pengagum Jenderal Angkatan Udara Danici
Jamcs, yang saat itu adalab scorang perwira kulit hitam jajaran-tentinggi
negard. Dr, King menjawab, "Saya menilai orang berdasarkan prinsip-
prinsip mercka sendiri — bukan dengan prinsip saya.”

Dengan cara yang sama, Jenderal Robert E. Lee pernah berbicara
kepads Presiden Konfederasi, JefTlerson Davis, dengam amat memuji
mengenai scorang perwira terientu yang berada di bawah komandonya.
Perwira lain yang hadir disitu tercengang. * Jenderal,” katanya, “tidakkah
anda tahu bahwa lelaki yang anda puji begit tinggl itu adalah salah satu
dari musuh anda yang paling buruk, yang tidak akan melewatkan kescm-
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patan apa pun untuk membantai anda “Ya,” jawab Jenderal Lee, *tapi
presiden meminta opini saya tentang omng it; dia tidak meminta
opininya lentang saya.”

Sebenarnya, says lidak mengungkapkin sesualu pun yang bary dalam
bab ini.

Dua ribu dua mtus tahon scbelum Kristus lahir, Raja Akhtod dari
Mesir memberi putranys nasihat yang bijaksana — nasihat yang sangai
dibutuhkan saal ini. “Bersikaplah diplamatis,” nasibat sang Raja, “liu
aican menolongmu memperaleh tujuanmu.™

‘Dengan kala lain, jungin berdebatl dengan pelanggan anda atau pa-
sangan anda atau dengan musuh anda. Jangan sampaikan pada merekn
bahwa mercka salah, jangan membuat mercka paik darah. Gunakan
sedikit diplomasi.

PRINSIP 2

Tunjukkzn penghargaan terhndap pendapat orang lain.
Jangan pernah berkata, “Anda salah.”



BARB TIGA

KALAU ANDA SALAH, AKUILAH

TioAk jauh dari rumah saya terdapat sederétin pohon kavu, di mana
semak-semak blackberry disaput warma putih musim semi, saat Wupai.
tupal membual sarang dan membesarkin anak mercka, dan flaling
tumbuh sctinggi kepala kuda., Schidang tanah yang masih murni ini
disebul Forest Park (Taman Rimba ) — dan tempat ilu memang schuah
rimiba, mungkin tempat ini masih tidak banyak berbeda dalom penam-
pilannya pada saal dulu Columbus menemukan Amerika. Saya scring
berjalan-jalan di taman ini dengan Rex, seckor bulldog Boslon. Rex
seckor ajing kecil yang ramah, tidak berbahaya; dan karena kami jarang
berjumpa dengan seorang pun di timan ini, siya membiwa Rex anpa
raniai atau penulup Moncong.

Sustu hari kami berjumpa dengan seorang polisi berkuda di taman
itu, scorang polisi vang gatal untuk menunjukkan wewennngnya.

“Apa muaksud anda melepaskan &njing itu berlar bebas di taman an pa
rantai dan penutup moncong?™ din menegur saya, “Apakah anda tidak
tahu bahwa itu melanggar hukum?™

“¥a, saya labu,” jawab saya lembut, “tapi saya pikir dia tidak akan
membahayakan sispa pun di sini.”

“Anda pikir? Anda pikir! Hukum sama sekali tidak peduli tentang apa
yang anda pikir. Anjing ilu bisa saja membunuh tupai atau menggigit
anak kecil. Sekali ini saya akan melepaskan anda; tapi kalau saya lihat
lagi anjing ini berada di sini tanpa rantai dan penutup moncong, anda
harus melapor ke pengadilan.®

Saya dengan menunit berjanji untuk mematuhi.

Dun saya momang patuh — untuk beberapa kali. Tapi Rex tidak suka
penutup moncong, begit pula says; maka kami memuluskin untuk
untung-untungan, Untuk sesaat segalanya berjalan menyenangkan, dan
kemudian kami dihndapkan dengan masalab tiba-liba. Rex dan saya
berpacu melintasi punggung schuah bukit pada sunty sore, dan di sana,
tiba-liba — membual saya kaget — saya melihal yang mulia pencgak
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bukum itu, duduk di atas kuds, Rex berads jauh di muka, langsung
menghampini polisi itu.

Saya sudah masuk dalum masalah ini. Sayn tahu fu. Maka, saya tidik
menunggu sampai polisi ite mulai berbicara. Saya mendabuluinyg, Saya
berkata: “Pak palisi, anda telah menanghkap basah sava. Sava bersalah.
Saya tidak mempunyii alibi, tidok ada dalih. Anda sudah memberi
peringatan pada saya minggu lalu, bahwa kalou says membawy anjing
ini ke mari lagi tanpa rantai, ands akan mondenda saya,”

“Ah, sekarang,” sang polisi menjuwab dalam nada suara lembul,
“Saya lahu, memang sunggoh menayenangkan melepas anjing kecil se-
perti itu berlarian di tempat ini aitkals tak seorang pun ada di sckitarnya,"

“Tenlu saja hal itu menggoda sckali,” jawnb saya, “lapi ilu melanggar
hukum.”

“Ah, seckor anjing kecll seperti milik anda ito tidak akan mencelkat
siapa pun,” polisi ite membaniah.

“Tidak, tapi dia bisa saja membunuh tupai,™ katn saya.

“Seknrang, sayn pikir anda agak lerlale menganggapoya serius,”
ujarnya, “Saya akan sampaikan pada anda apa yang bisa anda lakukan.
Anda biarkan saja dia berlari ke bukit sana, di mana saya tidak hisa
melihatnya — dan kita akon fupakan semun ini.”

Polisi i, sebagai manusia, menginginkan perasaan penting; maka
tatkala saya mulai menyalahkan diri saya, sstu-satunya cara yang bisa
memuaskan harga-dirinyn adalah mengambil sikap murah hati mem-
berikan belas kasiban,

Tapi coba lihat misalkan saya berusaha mempertahankan diri — nah,
pernahkan anda berdebat dengan searang polisi?

Bukannya memutuskan membuka pertempuran dengannya, saya me-
nerima bahwa dia mutlak benar dan saya mutlak salah; sayn meng-
akuinya dengan cepal, dengan terbuka, dan dengan antusias, Persoalnn
itu berakhir dengan sangal mengagumkan, karena saya memihaknya dan
dia memihak saya. Lord Chesterfield sendiri mungkin tidak bisa menjadi
lebih ramah daripada polisi penjaga ini yang hanya seminggu sebelum-
nya lelah mengancam untik menjatuli hukumin pada saya.

Kalau kita tahu bagaimana pun kita akan dimarahi, apakah tidak jauh
lebih baik untuk meadabului orang lain ini dan mengerja kannya sendiri?
Bukankah jauh lebih mudah mendeagarkan kritik-sendiri daripada
menerima cercaan dari bibir orang lain?
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Katakan mengenai diri anda sendiri semua hal yang menghina, yang
anda talu mercka pikirkan atsu ingin katakan atau bermaksud untuk me-
ngatakannya pada anda — dan cepal sampaikan pada mereka schelum
orang ilu punys kesempatan menumpahkannya. Kemungkinan yang nds
adalah seratus banding satu bahwa satu siknp memaafkan yang murah
hati akan diberikan dan kesslahan anda akan dikurangi, persis soperti
yang dilakukin polisi pengaga tadi pada saya dan Rex.

Ferdinand E. Warren, seorang pelukis iklan, menggunakan teknik ini
uniuk memenangkan kehendak baik dari scorang pembeli seni wang
pemarah dan suka membentak.

"Memang penting sckali, dalam membust gambar-gambar untuk
iklan pada penerbitan, harus persis dan sangal tepat,™ kats Warren saat
dia menceritakan kisah ini.

“Beberapa editor seni menuntut agar pesanan mercka segers diker-
Jokan; dan dalam hal ini, beberapa kesalahan kecil bisa terjadi. Saya
menemui scorang dirckiur seni yang khususnya suka sckali menemukan
kesalahan untuk hal kecil. Sayn seringkali meninggalkin kantornya
dengan perasaan jijik, buknn knarena kritiknya, melainkan karena metode
penyerangannya. Akhir-akhir ini saya mengirim satu pekerjaan yang
harus dikerjakan segera kepada editor ini, dan dia menelepon saya agar
datang ke kantornya segera, Dia bilang ada sesuatu yang salah. Begitu
siya sampal, saya menemukan persis seperti yang sudah saya duga —
dan merass takut. Dia bersikap bermusuhan, menikmati kesempatannya
untuk mengrilik. Dia menuntut dengan kemarahan mengapa saya telah
melakukan hal itu, dan seterusnya. Kini tiba kesempatan saya untuk
menerapkan kritik-diri yang sudah saya pelajari. Maka saya katakan
kepadanya: "Pok Anu, kalau apa yang anda katakan itu benar, berarti saya
memang bersalah dan mullak tidak mempunyai dalih stas kesalahan
besar saya ini. Padabal saya sudah melakukan pekerjaon menggambar
unluk anda dalam wakta cukup lama selingga seharusnya mengerti lebih
baik. Saya merasa malu pada diri saya.™

“Segera saja din mulai membela saya. "Ya, anda benar, tapi bagui-
mana pun, ini bukan kesalahan serius. Ini hanya —

“Says menyelanya. "Kesalahan apa pun,” ujar saya, "bisa jadi bernilai
muihal, dan semua itu sungguh mengesalkan.”

“Dia mulai memutuskan percakapan ini, tapi saya tidak membiarkun-
aya. Sayascdang mengalamisaal yang luar biasa, Untuk pertama kalinya
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dalam hidup saya, saya mengritk diri saya sendin — dan saya sangat
menyukainya.

“Saya schamusnya lebih berhati-hati,” lnnjut saya. "Anda sudah mem-
beri saya banyak pekerjaan, dan anda berhak mendapat yang terbaiky jadi
saya aknn uiang lagi selurvh pengerjaan gambar ini.”

“"Tidak! Tidakl,” dia memprotes. "Saya tidak bermaksud menyulit-
kan anda sampai di site.” Dia memuji pekerjaan says, meyakinkan saya
kalau dia hanya menginginkan perubahan kecil, dan bahwa kesalahan
snya ynng kecil itu tidnk mengeluarkan binyva perusnhsannya sama seka i
dan lagi pula, ini sekadar rincian kecil — tidak layak dikhawatirkan,

*Hasrat saya untuk mengritik diri sendini menyurutkan semin ke-
inginannya untuk menyerang saya. Dia mengakhin percakapan jta de-
ngan mengajak says makan siang; dan sebelum kami berpisah, dia
member] saya cek dan tambaban komisi.”

Ada tingkat kepuasan tertentu dalam memperoleh keberanian uniuk
menerima kesalahan diri seadiri. Tiu tidak hanys menjermibikan sunsana
rasy bersalah dan periuhanan dirl, namin seringkali membanta meme-
cihkan masalah yang ditimbulkan oleh kesalahan ftu.

Bruce Harvey dan Albuquerque, New Mexico, telah melakakan
kekeliruan dalam pembayaran gaji penuh seoring pegawai yang sedang
culi sakit. Tatkala dia menemukan kesaluhannya, din memberitihu si
pegawii dan menjelaskan bahwa untuk memperbaiki kesalnhan i, dia
harus mengurangi gaji berikutnya dengan selurub jumlah yang kelehihan
tadi. 5 pegawal memohon bahwa karena pemotongan itu bisa menim-
bulkan masalah keunngan yang serius padanya, apakah uang it dapat
dibayar kembali dalam jangka wakiu tertentu? Supaya bisa melakukan
hal ini, Harvey menyampaikan, dis akan meminta persétujusn super-
visornya. "Dan untuk itu saya tahu,” lapor Harvey, “akan memberi hasil
suatu ledakan kemarahan gaya bos, Tatkala saya berasaha memutuskan
bagaimana mengatnsi situasi ini dengan lebih baik, saya sadar bahwa
semua kekacauan ini memang salah saya, dan saya akan mengakuinys
di hadapan atasan sayna.

“Snya berjalan masuk ke kantomya, menyampaikan kepadanya bah-
wa saya sudah membual kesalahan, kemudian saya memaparkan [akta
selengkapnya. Dia menjowab dengan marah, bahwa itu adalah kesalahan
departemen personalin. Suya mengulanginys lagi kalsu its sdalah

kesalahan says, Dia meledak lagi tentang kecerobohan pada depariemen
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akunting: Sckali lagi suya menjelaskan bahwa itu kesalahun saya, Diia
menyalahkan dun orang lain di kantor. Namun setiap kali saya men-
gulang balvwna itu kesalnhan saya. Akhimyn, dia memandang saya dan
berkaty, "Oke, 1tu kesalahnn andn. Sckamng bereskom i, Kesalaban jlu
diperbaiki dan lnk seorang pun mendapat kesulitan. Szya merasa senang
sckali karena saya bisa menangani sitiasi yang legang ini, dan saya
mempunyai keberanian untuk tdak mencari alibi. Sejak ity alasan sava
lehih menghargai sayn.®

Sctinp orang bodoh dapat saja mencoba mempertahankan kesalahan-
nya — dan hampir semua orang bodoh melakukannya — namun meng-
akui kesalahan sendiri mengangkal seseorang ke atas kelompoknya dan
memberinva perasaan miglia dan kegembiraan meluap-luap, Misalnys,
salah satu hal paling indah yang dicatat sejarah mengenal Robert E. Lee
adalah cara dia menyalnhkan dirinya sendiri, dan hanya dirinys yang
menyebabkan gagalnya serangan Fickett di Gettysburg.

Serangan Pickett jelas adalah salu penyerangan yang paling brilian
dun indah sekali yang pernah terjadi di dunia Barat. Jenderal George E,
Pickelt sendiri berpenampilan sungguh mengagumbkan. Din meman-
jangkan rambutnya sehingga rambut pirangnya bampir menyentuh bahu;
dan seperti Napoleon dalam operisi militernya di halia, dia meoulis
sural-surnl cinlanya yang merayu, hampir setiap hari tstkala berada di
medan pertempuran. Pasukannya yang setia memujanya sore di bulan
Juli fiu, ketiks dis mengendarai- kods dengan gagah menujo barisan
Union, memakai topinya dengan sedikit miring ke telinga kanannya
schingga kelihatan gugah. Mercka bersornk-sorai dan mengikutinya,
baris demi baris, dengan bendern-bendora berkibaran dan bayonet yang
berkilau tertimpa sinar matahari. Benar-benar pemandangan yang
anggun. Menggetarkan. Mengagumban. Seruan kagum bérgema di
seluruh barisan Union saal mercka melihatnya.

Pasukan Pickett berjalan ke depan dengan langkah-langkah santai,
melintasi kebun buah dan kebun jugung, menycberangi padang ramput
dan sungai kecil. Terus-menerus merism musuh dibunyikan dengan
suara yang berdeniam. Namun merekn lerus maju, teguh, sungguh me-
ngagumkan,

Tiba-tiba infanteri Union bangkit dari belakang dinding batu di Pema-
kaman Ridge di mana mercka telah bersembunyi, dan menyerang beron-
dong demi berondong kepada pasukan Pickett yang bergegas maju.
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Puncak bukit it kini terlihat seperti selembar api, sebuah rumah pem-
bantaian, letusan gunung yung memckakkan. Dalam beberapa menit saja,
semua komandin brigade Pickett kecuali satu berjatuhan, dan empat per
limu dari' lima ribo orang-orangnya telah gugur.

Jenderal Lewis A, Armistead, yang memimpin pasokan dalam ser-
buan terakhir, berlari ke depan, melompati dinding batu, dan, dengan
melnmbaikan topinya di ujung pedangnya, din berteriak:

“Sikat mercka, anak-anak!™

Mereka melakukannya. Mercka melompati dinding, menusukkan
bayonet kepada musuh-musuh mereka, menghsniam kepals dengan sen-
jaia yang dipentungkan, dan mengubur bendera-bendera perang pasukan
Selatan di Pemakaman Ridge.

Bendera-bendera merekn berkibar di sana hanya sejenak saja. Tapi
saal yang sekejap itu, sesinghkat kejodiannya, telah tercatat sebagai tanda
air pasang paling tinggi dari Konlederasi,

Serangan Pickett — brilian, heroik — bagnimana pun merupakan
awal dari sebuah akhir. Lee gagnl. Dia tidak bisa meénembuos Utara, Dan
dia tahu it,

Pihak Sclatan dihukum,

Lee sangat sedih, sangat terkejut, schingga dia mengirim surat peng-
unduran dirinya dan meminta Jelferson Duvis, presiden Konfederasi,
untuk menunjuk “seorang yang lebih muda dan lebih mampu”, Kalau
Lee mau melemparkan kegagalan penuh bencana dari serangan Picken
kepads seorang lain, dia bisa menemukan scjumlah alibi. Sebagian dari
divisi komandannya telah ikut andil dalam kegagalan ini. Kavaleri tidak
sampai lepat pada waktunya untuk mendukung penyerangan infanteri.
Rencana ini telah berjalan dengan salah dan telah menjadi serba salah.

Tapi Lee terlalu bijaksana untuk menyalahkan orang lain. Tatkala
pasukan Picketl yang kalsh perang kembali ke baris-baris Konlederasi,
Robert E. Lee sendin keluar menjumpal mercka masing-masing, se-
muanya dan menyapa merckn dengan menyalahkan dirinya sendiri dan
menyatakan sesoatu yang mulin. “Semua ini adalah salah saya,™ dia
mengaku. “Saya dan saya sendirilah yang telah menyebabkan kekalahan
perang ini.”

Hanya sedikit jenderal dalam scjarah yang telah begitu beran untuk
mengiakul hal itw.
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Michael Cheung, vang mengajar kursus kami df Hong Kong, men-
ceritakan lentang bagaimana kebudnyaan Cina memberikan beberapa
masalah khusus yang perlu kita kenal, sehingga manfaat pencrapan satn
prinsip ini mungkin akan lebilberpuna daripada memperiahankan tracksi
lama. Dia memiliki searang anggots kelas berusia setengih baya yang
telab bermusuhan dengan putranya selama berlahun-tabun. Sang ayah
ladinya kecanduan opium, tapi sckarang sudah sembuhb. Dalam tradisi
Cina scorang yang lebih tua tidak bisa mengambil langkal awal. Sang
ayah merasa bahwa permusubian ind terganiung dari putranya, yang haros
mengambil inisialil menuju perdamaian. Dalam satu sesi awal, dia
menyampaikan pada kelas kami tentang cocu vang tidak pernah dilihat-
nya, dan betapa inginnya dia berkumpul kembali dengan putranya.
Kawan-kawan kelasnya, semuanya orang Cina, mengerti akan konflik
yang dialaminya, antara hasratnya dan tradisi yang sudah lama berakar,
Song aysh merass balwa orang muda yang seharusnya menghormati
yang lebih tua, dan babhwa dia bersikap benar karena tidak menverah
terhadap hasralnya ini, melainkan hanys menunggu putranya yang akan
datang kepadanya,

Menjelang akhir kursus, sang ayah sekali lagi menceritakan kisah ini
képadn kelus, “Saya sudah merenungkan mosalah ini,” ujarnya, “Dale
Camegie berkata, "Kalau anda salah, akailah dengan cepal, dan dengan
simpatik,” Kini sudah terlalu terlambat bagi saya untuk mengakuinya
dengan cepal, tapi saya dapat mengakuinya dengan simpatik. Sayasudah
menyalahkan putra saya. Dia benar lidak ingin bertemu dengan saya dan
membuang saya dari hidupnyn. Saya mungkin kehilangan muka dengan
meminta maal kepada séorang yang lebih muds, tapi sayalash yang
bersalah, dan ini merupakan tanggung jawab saya untuk mengakuinya.™
Kelas itu menyambutaya dan memberinya dukungan penuh, Pada kelas
berikutnya dia menceritakan bagaimana dia pergi ke rumah putranya,
meminta dan menerima permintaan maal, dan kini memulsi hubungan
baru dengan pulranys, menantunys dan cucunya yang pads akhirnya
berjumpa dengannya.

Elbert Hubbard adalah salab seorang penulis paling orisinil yang
pernah menghebobkan sebuah negara, dan kalimat-kalimatnya yang
tajam seringkali membangkitkan kebencian yang besar. Namuon Hubbard
dengan kemampuannya yang langka dalam menangani manusia, se-
ringkali mengubah musub-musuhnya menjadi kawan.
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Misalnya, tatkals beberapa pembaca yang mernsa lerganggn dengan

tulisannya, menulis kepadsnya dan mengatakan bahwa dia tidak saju

arfikel ini don itu, lalu mengakhiri surat itu dengan meny ebat
Hubbidrd ini dan itu, maka Elbert Hubboard akan menjawab scperti ini:

Setelah dipikir-pikir, saya tidak setuju sepenuhnya dengan dirvi sava
sendiri Tidak semua yang saya fulis kemarin menarik minat saya hari
ini Saya senang mendengar apa yang anda sampaikan mengenai hal
ifwe. Lain kali bila anda berada di daerah pemukiman sava, anda harus
meengunjiirg kami din kita akan membahas subjek ini sampai turias,
Jadi, inilah jabar wngan hangat dart jurak bermil-mil jauhnya, dan
inilah saya,

Hormat saya,

Apa yang bisa anda katakan kepada seorang yang memperiakukan
anda seperti itu?

Apabila kita benar, marilah kita memikat orang lain dengan cara
lembut dan bijaksana untuk mengikuti cara berpikir kita, dan apabila kila
salah —dan sungguh mengherankan, hal itu ternyata yang sering terjadi,
kalau kita mau jujur pada difd sendirl — mari kila akui kesalahan kita
depgan segera, dan dengan antusias. Bukan hanya teknik itu nkan mem-
beri hasil yang mencengangkan; lelipi, pereaya atau tidak, cara ita akan
jauhlebib menyenangkan daripada kita mencobauniuk mempertahankan
diri.

Ingatlah pepatah kuno ini: “Dengan berkelahi anda tidak pernah
merasa cukup, namun dengan mengalah anda memperoleh lebib dari
yang anda harapkan.”

PRINSIP 3
Kalau anda salah, ukui dengan segera dan dengan simpatik.,



BAB EMPAT

SETETES MADU

KaLAU kemarabhan snda bangkit dan anda memaki mereka, anda akan
mempunyai waktu yang bagus unluk mengeluarkan perasann-perasaan
anda, Tapi bagaimana halnys dengan orang yang terkena? Apakih dia
Juga alan merasskan kesenangan anda? Akankah nada suara anda yang
hendak berkelahi, sikap anda yang kejam, aksn membuatnya dengan
mudah setuju dengan anda?

“Kalou anda datang pada saya dengan tangan terkepal,” kata Wood-
roow Wilson, "saya pikir saya bisa berjanji pada andas bahwa kepalan sava
aknn dua kali lebib cepat dari anda; tapi kaliu anda dalang pada saya dan
berkata, "Mari kita duduk dan menyelesaikannya bersama, dan, kalaw
kita saling berbeda pendapat, kita coba mengerti mengapa hal it mems-
buat kita berbeda, apn sebenamys masalahnya,” kita akhimya akan
menemukan kalau sebenarnya kita tidak terfalu jauh terpisah, bahwa hal
dimana kita berbeda hanyalah sedikit, padahal titik-titik dimana kita
saling sctuju malah lebih banyak, dan Kalau saja kila mempunyai kesa-
baran dan berterus-terang, serta hasrat untuk bersama, kita akan mampu
menyelesaikannya bersama. ™

Tak seorang pun yang lebih menghargai kebennran pernyataan
Woodrow Wilson ini daripada John D, Rocke(Teler, Jr. Kembali ke tahun
1915, Rockeleller adalah scorang lelaki yang paling direndahkan di
Colorado, Salah satu pemogokan paling berdarah dalam sejaruh industri
Amerika telah mengejulkan negarn sclama dua tabun, dan berakibat
sangal buruk. Para buruh tambang vang pemarah dan suks berkelahi
menuntut kenaikan gaji pada Colorado Fuel dan Iron Company; Rocke-
feller yang mengendalikan perusahaan itu. Properti sudah dihancurkan,
pasukan sudah dipanggil. Darah sudah mengalir. Para peserta unjuk rasa
sudah dilembaki, tubuh mercka sudah dipenuhi pelure.

Dalam keadaan seperti itu, dengan atmosfir yang dipenubi dengan
kebencian, Rockeffeler ingin menang dan menarik para pengunjuk rasa
itu ke dalam cara berpikimya. Dan dia berhasil melakukannya. Bagai-
mana? Inilah kisahnya. Setelih berminggu-minggu dihabiskan untuk
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berusaha berteman dengan mereka, Rockeleller mengundang beberapa
wakil dari para peagunjuk rasa terscbut. Fembicaraan ini, secara keselu-
muhannya, merupakan schush karya agung. Pembicaraan inl member
hasil mencengangkan. Rockeleller mencnangkan gelombang mengge-
lora dari kébencian yang mengancam hendak menclan Rockefeller, Chrg
ity memberi kemenangan padanya dengan mendapatkan banyak penga-
gum. Rockeleller menyajikan fnkta-fakta dengan sikap yang demikian
ramah, sehingga para pengunjuk rmsa bersedia bergermk mundur dim
kembali bekerja tanpa mengocapkan sepatah kata pun tentang kenaikan
gaji yang telah mereka perjuangkan dengin begitu ganas.

Pembuksan dari pidalo yang mengagumkan lersebul adalah schagai
berikut. Perhatikan bagaimana pidato ite penuh keramahan. Ingat,
Rockefellerberbicara dengan para buruh yang beberapa hard sebelummya
ingin mengganiungnya pada schuah pohon apel asam; namun dia tidak
biza febih anggun Ingi atau lebib ramah lagi scandainya dia berbicara di
hadapan sekelompok misionaris medis. Pidatonya ini dipenuhi den gan
ungkipan-ungkapan seperti, saya bangga berada di sind, telah berkan-
Jung ke rumah anda, berjumpa déngan istri dan anak-anak andn, kita
berjumpa di sini bukan sebagai orang asing, melainkan sebagai kawan
.« » semangal dari perzahabatan bersama, kepentingan bersama Kita,
hanya karena kebaikan anda saya bida berada disini.

“Ini adalah hari yang menyenangkan dalam hidup saya,” Rockefeller
memulai, “Ini adalah pertama kalinya saya memperoleh keuntungan
besar untuk berjumpa dengan para wakil peloerja dari perusahaan besar
ini, dengan para pejubal dan pengawas, bersema-sama, dan saya bisa
meyakinkan anda bahwa saya banggn berada disini, dan saya akan
mengingal periemitan ini sepanjang hidup saya. Kalan periemuan ini
diadakan dua minggu yang lalu, saya pasti berdini disini scbagai orang
asing untuk schagian besar dori anda, saya hanya mengenal sedikitwajah,
Dengan memperoleh kesempatan minggu kemarin untuk meagunjungi
semua kamp di lapangan batu bara di sebelah selatan, dan bisa berbicara
secara individu dengan semua wakil, kecuali mercka yang bertugas di
luar, selelih mengunjungi ramah anda, bertemu dengan istr-istri dan
anak-anak anda, kita berjumpa di sini bukan schagai orang asing, me-
lainkan sebagai kawan, dan dalam suasana saling bersahabat inilah saya
merasa gembira mendapat kesempatan membahas kepentingan-kepen-
tingan kita bersama.
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“Karcna ini adalah rapal para pejabat perusabaan dan wakil pegaweyi,
hanya karena kebaikan hati anda suya berada disini; karena sayn tdak
terinly beruntung menjodi saloh site dard kalion; namun sy merasy
bahwa saya berhubungan erat dengan kalinn, karcna dalim sato hal, saya
mewakili pira pémegang sahdm dan pira direkiug,”

Bukankih ini adalah satu contoh seni yang bagus untuk memperaleh
tcman dari musah?

Misalkan Rockeleller mengambil taktik yang berbeds, Misalkan dia
berdebar dengan pira buruh tembang i, dan mempparkan fakta-Toke
yang sangal menghancurkan di depan mereka, Misalkan dismengatnloan
pada mercka dengan nada yang marah din tuduhan tak langsung bahwa
meroka salah. Misalkan bahwa, dengan semua aturan logika, dia mom-
buktikan bahwa mereka salah. Apa yang akan terjadi? Semakin besar
gelombang kemaralan akan tergerak, lohih besar kebencian, lebih
banyak permberontakan,

Kalaw hav seseorang ferluka karena selisih pakam don dia mempunyai
perasaan tidak enak terhadap anda, anda tidak bisa menaribiova ke
dalam cara berpikir andu meskipun dengan semua logika. Orangtia
vang membentak dan bas serta suami yang mendominasi, kenvudian ixiri
vang mengomel, seharusnya mereka meryadari balwa orang sidak akan
it snengrbah pikiran mereka, Mereka tidak bisa dipaksa atau digerak-
kan wniuk setuju dengan anda atauw saya. Tapi mereka munghin bisa
digrafkan kesana, bila kita bersikap lembut dan ramah, sangar lembut
dan sangar ramah.

Lincoln mengatakan ind Iebih dari scratus tahun falu. Berikut ini
adalah kata-kola terscbul:

Inimerupakan pepatah lama yang benar, yaitu *setetes madu bisa
menangkap lebih banyak lalar daripada segalon empedi” Jadi
dalam berurusan dengan manusia, kalaw anda ingin memikal
seseorang ke dalam cara berpikir anda, pertama sekall, vakinkan dia
balwa anda adalah kawannya yang tulus, T adalah setetes madu
yang akan menangkap hatinya; yang merupakan jalan besar menuju
Pengerfiannyd,

Para cksckulil bisnis telah belajar balvwa sikap ramah berhasil baik
untuk menangani para pemogok. Misalnya, titkala 2500 pegawai di
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pabrik White Motor Company mengadakan wunjuk rasa untuk rinta
kenaikan gaji dan membeniuk serikat pekerja, Robert F. Black, saat it
presiden perusahaan, lidak kehilangan kesabarannya dengan cara men-
cerca, mengancam dan berbicara tieani seperti Komunis. Dia malah
memuji para pemogok itu. Kemudian dia mencrbitkan sebuah ikl an di
koran Cleveland, memuji mercka lentang “cara damai yang mereka
lakukan dengan meletakkan perilatan mercka.” Menemukan para peng-
wnjuk rasa itu yang mengadakan penjagaan bermalas-malasan, diza mem-
bawakan mercka beberapa lusin alat pemulkul dan sarung tangen hase-
ball, Ialu dia mengundang mereka bermain baseball di bagian halaman
vang kosong. Bagi merekn yang lebih suka boling, dia menyewa sebuah
lorong holing.

Keramahan dari pihak Mr. Black inf menghasilkan apa vaing selalu
diberikan olch scbunh keramahan: cara ity membuahkan persahabatan,
Maka, para pengunjuk rasa itu kemudian meminjam sapu, sckop, dan
gerobak sampah, dan mulal memunguli kotuk korek api, kertas, puntung
rokok, dan sisa sigaret yang berserakan di sekitar pabrik. Bayangkan!
Bayangkan para pemogok vang membersihkan lantai pabrik, padahal
mercka sedang berjuang untuk minta kenaikan gaji dan pengakuan akan
scrikat. Peristiwa semacam itu tidak pernab terdengar sehelumnya, seja-
rah yang hebal dari perang bureh Amerika, Unjuk rasa itu berakhir de-
ngin satu penyelesaian kompromi dalam wakta seminggu — berakhir
tanpa perasaan tidak enak atau rasa dendam apa pun.

Daniel Webster, yang kelihatan seperti dewa dan berbicara seperti
Jeheovah, adalah salab seorang pengacara paling berhasil yang pernah
menyelesaikan suatu kasus; namun dia menyampaikan dalam argumen-
tasinya vang paling unggul kata-kata yang begitu ramah seperti: “Jurilah
yang akan mempertimbangkan,” “Hal ini, mungkin, patul uniuk dipi-
kirkan,” “Ini adalah beberapa fakia yang sayn percaya anda tidak akan
luput melihatnya,™ atau “Anda, dengan pengetahuan anda tlentang sifat
dasar manusia, akan dengan mudah melihai pentingnya fakia-fakta ini.”
Tidak ads pembantaisn. Tidak ada metode penekanan. Tidak ada usaha
memaksakan opininya pada orang lain, Webster menggunakan pem-
bicaraan yang halus, tenang, pendekatan ramah, dan car ini membaniu
menjadikannya terkonal,

Anda mungkin tidak pernah akan dipanggil untuk menyelesaikan
scbuah aksi mogok ataw berbicara dengan seorang hakim, tapi anda
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mungkin ingin agar uang sewa anda dilurunkan. Apakah pendekatan
ramah bisa membantu anda? Muari Kita lihat.

O.L Straub, seorang insinyur, menginginkan ongkos sewa rumahn ya
dikurangi. Dan dintahu pemilik rumah adalah seorang vang copat marah.
“Saya menulis kepadanya,” Straub menceritnkan pengalaman ini pada
satu pembicarsan di depan kelas, “memberiiahukan bahwa siva mkan
mengosangkan aparlemen Saya segera seiclah wakiu sewa berakhir,
Padnhal yang schenamya, saya tidak ingin pindah. Sava ingin tctap
tinggal apabily saya bisa memperoleh pengurangan engkos sewi. Tapi
sifuasinya tampakn ya tidak memberi barapan. Penyewa Liin sudah men-
colhg — dan mereka gagal. Setinp orang mengatakon kepoada saya bahwa
tuin tanah itu sangat sulituntuk ditembus: Tapi saya berkata kepada dir
sendird, 'Suya sedung mengikuti kursus dalom kemampuan berhubungan
dengan manusia, mika saya akin moncoba prinsip kursus ini dengannya
— dun sekaligus melibat bagaimana hasilnya.’

“Dia dan sckretarisnya datang menjumpai sava segera setclah dia
menerima surat 2. Saya menjumpainya di depan pintu dengan sapann
ramith. Saya dengan bersemangal berbicara dengan kehendak baik dan
antusiasme. Saya ldak mulsi dengan mepyampiikan lenting tingginya
ongkos sewa. Mcliinkan sava mulai dengan membicarnkan tentang
betapa saya menyukai apariemennys. Percayulih, saya "tulus dalam
penerimaan saya dan murah hati dalam memberi penghargaan.” Saya
memujinya mengenai cara dia menjalankan gedung ite, dan mengatakan
kepadanya bahwa saya akan senang sekali kalau bisa tinggal setahun lngi
disini, mamun saya tidak sanggup membayar scwanya,

“Din jelas kelihatan tidak pernah mengira mendapal penerimaan yang
seperti ini dari seorang penyewa. Dia hampir tidak lahu horus berbuat
apa upiuk hal ini.

"Kemudian din mulai menyampaikan pada saya kesulitan-kesulitan-
nya. Para penyewa yang mengeluh. Ada scorang penyewa telah mengi-
nm empant belas sural padanya, beberapa disntaranya sangat menghina.
Yang lainnya mengancam memutuskan sewanyn, kecusli sang tuan
tanih mengusahakan agar orang yang berada di lantai atas tidak me-
ngorok. "Betapa melegakan,” ujurnya, ‘mendapatkan scorang penyewn
yang merasy puas scperti anda.” Dan kemudian, bahkan tanpa permintaan
saya unluk melakukannyn, dia menawarkan unluk mengurangi sedikit
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ongkos sewasayn. Saya ingin lebil dari i, maka snya menyebut jumilah
yang saya sanggaup bayar, dan dia menerimanya tanpa scpatah kata pun.

“Begilu dia pergl, dia berpaling kepada saya dom berlonyn, " Deleorasi
apa yang bisa saya buat uniuk anda?”

“Knlau saya berusiha memperolch pengurangan ongkos sews ind
dengan metode yang digunakan oleh para penyewa lainnys, saya yakin
sckuli saya pasti gagal seperti yang terjadi dengan mercka. Cara pen-
dekatan yang ramah, simpatik din menghargii, lernyala vang menang.”

Dean Woadeock dari Pittsborgh, Pennsylvania, adalah superintenden
schuah departermen perusahaon listrik lokal. Stalnya dipanggil unuk
memperbaiki beberapa peralatan di puncak scbuah tiang. Pekerjuan
semacam ini tadinya dikerjakan olch depariemen yang berbedn, dan
baru-baru ini saja tugas itu dipindahkan ke bagian Woodeock. MesKipan
orang-orangnya sudab dilatih dalam pekeejaannya, ini adalah yang perta-
mi kalinys mercka benar-benar dipanggil untuk mengerjakannya, Setiap
orang dalam organisasi it ingin sckall melihat apakal dan bagaimuna
mercka bisa menanganinya. Woodcock, beberapa manajer bawahannya,
para anggota depariemen lain, pergi melihal operasi it Banyak maobil
dan truk jugs beradu disana, dan sejumbah orang berdiri di sekelilingnya,
menonton dua lelaki yang berada di atas puncak tiang.

Ketika din memandang berkeliling, Woodeock memperhatikan sco-
rang lelaki di jalan, keluar dari mobilnya dengan kamera. Dia mulii
memolret pemandangan itu. Orang Pekerjaon Umom sangat sadar me-
ngenai apa arti bubungan masyarakat, dan tiba-tiba Woodeock sndar AP
vang agaknya direncanakan lebiki dengan kamera itu — ini pembunuhan
hesar-besaran, lusinan orang dipanggil keluar untuk mengerjakan Llugas
dua-orang. Maka dia berjalan menghampiri sang fotografer.

“aaya lihat anda tertark dengan operasi kami.™

“¥a, don ibu saya akan jauh lebib tertarik, Din mempunyai ssiham
dulam perusahasn anda. Ini akan meropakan pembeka-mata haginyi. Dia
bitbkan mungkin memutuskan baubwa investasinya tidak bijaksana, Saya
sudiah mengatakan padanya sclama bertahun-tahun buhwa ada banyuk
gerakan sin-sia dalam perusahan-perusahaan seperti milik anda, Hal ini
membuktikannya. Koran-koran jugn mungkin akan menyukai foto-foto
ini."”

“Tampaknya begitu, bukan? Suya akan berpikirin soma bila berada
dalam posisi anda. Namun ini adulah situasi unik, . . " dan Dean
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Woodeock terus menerangkan bagaimana ini adaloh pekerjaan pertama
semncam ini bagi departemennya, don bagaimana semua orang darf
chsekulil ke bawah tertarik, Din mevakinkan lelaki ilu bahwa dalam
kesdann normal dua orang mumpu menangani pekerjaan itv. Sang foto-
grafer menyisihkan kamceranya, menjabat tangan Woodcock, mengucap-
kan terima knsih kepadanys karena bersedin meluangkan wakiu untuk
mencrangkan situasinya kepadanya.

Pendekatan ramah Dean Woodeock telah menyelamatkan perusa-
haannya dari rasa maly techadap publikasi buruk.

Anggotn [nin dari salah satu kelas kami;, Gerald H. Winn dari Little-
ton, New Hompshire, meloporkan bagaimana dengan suatu pendekatan
ramah, dia memperoleh penyelesaian yang sangal memoaskan pada saw
klaim tentang Kerusakan.

“Awail musim semi,” din menceritakan, *scbhelum tanah meleleh dari
kebekuan musim dingin, dulang bujan yang luar biasa lebat, dan curah
air, yang normalnya akan mengalic ke parit-parit di sekiternya dan
saluran-saluran di sepanjang jalan itu, kini sampai meluap masuk ke
pelalaran gedung di mana saya baru saja membangun rumah baru.

“Karenn tidak bisa mengalir ke tempat lain, tckanan air semakin
meninggi di scékatar fondasi rumah. Alr akhimyas memaksa masuk ke
bagion di bawah lantai dasarbeton, menyebabkannya meledak, dan lan i
dasarpun dipenubi dengan air. Hal ini merusak perabotan din mesin
pemanas air. Biaya untuk memperbaiki bencana ini melebibi dua ribu
dolar. Suya tidak mempunyni asuransi untuk menutupi bencana semacam
InL

“MNamun, saya segera menemukan bahwa ternyata pemilik subdivisi
i telah kalai membangun saluran air di dekat remab, saluran yang bisa
mencegah bencana ini. Siya kemudisn membuat janji untuk berjum pa
dengannya. Selama perjalanan dua pulub lima menit ke kantornya, saya
dengan berhati-hati meneliti situasinya dan, dengan mengingat prinsip-
prinsip yang saya pelajari dari kursus ind, saya memutuskan bahwa bils
saya menunjukkan kemarahan, tidak akan ada gunanya sama sekali,
Tatkala saya sampai, saya tetap sangat tenang dan mulai dengan mem-
bicarakan liburanaya baru-baru ini ke India Barat; kemudian begitu saya
merase wakiunya tepal, sava menyinggung masalah “kecil® dari keru-
sakan air itu, Dia scgera saja sewjo untuk berbagi biaya dalam membanta
memperbaiki bepcana ind.
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#Boberapa hari kemudian dia menclepon dan berkata dis alan mem-
hayar kerusakon itu dan juga membangun sebuah saluran untuk men-
ocgah terjidinya hal yang sima di masa mendatang,

“Meskipun ini adalah kesalohan pemilik subdivisi i, kalau swya
tidak memulainyn dengon cara yang ramah, akan terjadi kesulitan besar
gntuk membuatnya setuju dengan binya tolal ine.”

Bertahun-tahun yang lalu, ketika soya masih scorang anak lelaki yang
bertclanjang kaki berjalan melintasi hutan menuju sekolah di pinggir
kota, di sebelah Barat laut Missouri, saya membaca schuah dongeng
tentang mitohar dan angin. Mereka berdua bertengkar untuk menen-
iukan siapa yang lebih koat, don si angin berkats, "5aya akan buktikon
bahwa saya yang lerkual. Kau lihat lelaki tua disana dengan jaketnya?
Saya bertaruh kalsu saya mampu melepaskan jaketnya lebih cepatdiban-
dingkan Yang mampu Kau lakukan™

Maka sang matbari pindah ke belakang si awan, kemudian sang
angin mopiup kencang kampir sepertl tornado, namun semakin keras dia
meniip, semakin eral lelaki wa flu mencengkeram jubahnya ke wbuhnya.

Akhirnya, sang angin menjadi tenang dan menyerah, kemuodian sang
matahari muncul dari balik awan dan tersenyum ramah pada kelaki tua
. Kini, silelaky twa menyeka alisnya dan menanggalkan jakeinya, Sang
matahari kemudian mengatakan pada angin bahwa Keramahan dan
kelembutan selalu lebib kuat daripada kekuatan dan kemarahan,

Penerapan kelembutan dan keramaban ditunjokkan dari hard ke hari
olch orang-omng yang sudab belajar bahwa sctctes madu akan me-
nangkap lebih banyak lalat daripada segalon empedu. F. Gale Connor
dari Lutherville, Maryland, membuktikan hal ini tatkals dia harus mem-
bawa maobil yang umurnya masih empal bulan ke bagian servis dari
penyalur mobil itu, untuk ketiga kalinya. Dia menceritakannya pada
kelas kami: “Sudah jelas bahwaberbicara dengan berieriak pada manajer
servisnya lidak akan memberikan penyelesaian yiung memuaskan uniuk
masalah saya.

“Sayu berjalun menuju ruang pamer dan meminta untuk berjumpa
dengan pemilik agen, Pak White. Setelah menunggu sebentar, saya
disuruh masuk ke kantor Pak White. Saya memperkenalkan diri saya dan
menjelaskan kepadanys bahwa saya telah membeli mobil saya dari
penyalurnya karena rekomendasi duri kawan-kawan yang sebelumnya
telah berurusan dengannya. Saya diberitabu bahwa harganya sangat
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kompetitil dan servisnys bagus sekali. Dia tersenyum dengin puas
tatkala dia mendengar saya, Kemudian saya menjelaskan masalah yang
saya dapatkin dengan bagian servis. "Saya kira anda mungkin ingin
cermat terhadap situasi apa pun yang mungkin merusak reputasi anda,'
saya tambahkan. Dia berterima kasih pada saya karenn telih datang
kepadanya, dan dia meyakinkan saya bahwa masalab saya akan dise-
lesaikan. Tidak hanya dia secara pribadi terlibat didalamnya, tetapi dia
Juga meninjamkan pada saya mobilnya untuk dipakai sementara mokbil
sayi sedang diperbaiki.”

Acsop adalah budsk Yunani yang tingeal di istana Croesus dan
memintal dongeng-tdongeng abadi enam ratus thun schelum Maschi,
Nnmun kebenaran yang dia ajarkan mengenai sifat dasar manusia masih
sama benarnya dengan di Boston dan Birmingham saat ini, seperti pada
sant dua puluh enam abad yang lalu di Atena. Matahari bisa membuat
anda menanggalkan pakaian anda lebih cepat daripada angin; dan
kebaiknn hati, pendekatan ramah dan penghargaan dapat membuat orang
mengubah pikirannya lebih cepat daripada semua gentakan dan serangan
di dunia ini.

Ingatlah apa yang dikatakan Lincoln: "Setetes madu menangkap lebib
banyak lalat daripada segalon empedu.™

PRINSIP 4
Mulailah dengan cara yang ramah.
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DaLam berbicara dengan orang lain, jangan memulsinys dengan mem-
bahas hal-hal di mana anda berbeda. Muolailah dengan menckankan —
dan teruslah menckankan — hal-hal dimana anda setiju dengannya.
Teruslah menckankan, kalsu mungkin, bahwa anda berdua schennmya
mompun yai tujuan akhir vang sama, dan bahwa satu-satunya perbedaan
anda hanyalah dalam metodenya, bukan pada tujuannys.

Usahakan orang terscbut mengatakan, *Ya, ya™. Usahakan agar din,
kalaw mungkin, tidsk berkata “Tidak.™ -

Satu jawaban “lidak”, menurut Profesor Overstreel, merupakan
cacat yang paling sulit diatusi. Apabila anda sudah mengatikan “tdak™,
semun kebanggann pribadi anda akan menuniet agar anda tetap koasisien
depgan dirt anda, Anda mungkin nantinya merasa bihwa “Tidik™ ter-
scbultemyata keliru; namun; ada kebanggaan anda yang berharga untuk
dipertimbangkan! Sckali anda sudnh mengatakan sesuatu, anda merasa
hares berpegang padanya. Karenanya, sangat penting untuk mulai men-
garahkan scscorang ke dalam arah yang mengiakan.

Pembicara berhakat akan memperoleh, pada permulaannya, sejurmlah
jawaban “Ya®™. Jawaban ini menentukin proses psikologis dari pende-
nizar untuk bergerak ke arab menginkan. Ini seperti gerakan bola biliar.
Terdorong ke satu arah, dan perlu sedikii usaha untuk membelokkannya;
akan jaub lebih banyak usaha untuk mengarahkannya ke arsh yang
berlvennan.

Pola psikologi ini sudah cukup jelas. Ketika seseorang berkata “Tidak™
dan benar-benarbermaksud demikian, dis skan melakukan hal lebih jauh
dori sekadar mengucapkan satu kata dari Fima hurul (Tidnk), Scluruh
organnys — jaringan kelenjar, saraf, olol — safing berkompiot dalam
situ kondisi penolakan. Penarikan fsik biasanya samar, telapi kadang
dapal terlibat. Kescluruhan sistem saral otol, singkatnyas, menyiapkan

“Harry A. Overstreel, fnflvencing Human Behaviowr (Mew York: Norton,
1925}
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dirl uniuk menolak. Schaliknya, ketika seseorang mengatakan *Yo®, 1k
satu pun dirl Eegmton penarikan vang terjidi. Organismenya berady
dalam gorakan maju, menerima dengan sikop terbuka, Jadi, semakin
banyik *¥a™ yang hisa kit timbuolkan padas eabhap awil, monychablkcan
semnkin cenderung kits menuju sukses dalam memperoleh perhiatian
uniuk saran kita,

Inl merupakan cknik yang sangnl sederhana — respons ¥a ol
MNumun, belapa seringaya carm ini diabaikan! Seringkali agaknys orang
seolibi-olah memperoleh rasa penting mercka sendiri dengan menentang
arang lain pado tahup awal.

Usahakan seqrang mund untuk mengatakan “Tidak” sejak awal; atan
seorang pelanggan, anak, sunmi, atsu isteri, dan andn memerlukan
kebijaksanaan dan kesabaran malaikat untuk mengubah sikap neganil
yang siap lemplr ilu menjadi sikap mengiakan.

Penggunaan tcknik “yn, ya® ini memungkinkan James Eberson,
seorang kisir dar Greenwich Savings Bank, di New York Cily, untuk
mengamankan seorng calon nagihah, yang knlau tidak, akan luput dari
Jjangkawan bank ilu,

“Lelaki ini dutang untuk membuks rekening,” cerita Eberson, "clan
saya momberinya formulir kami yang biasa untuk diisi. Beberapa per-
tanyaan dia jawab dengan senang hatl, tapi ada bebernpa yang lain yang
dia lolak menjawabnya,

*Schelum saya mulai mempelajari hubungan manusia, saya sudah
pasli akan menysmpaikan pada calon nasabah ini bahwa kalau dia
menolak memberi informasi ini pada bank, kami juga akan menolak
mgnerima rekening ini. Saya malu bahwa saya merasa bersaluh telah
melakukan hal it di masa lalu. Sudah sewajarnya, schuah ullimatum
scperti itu akan membuatl saya merasa ennk. Saya sudah menonjukkan
sinpa yang bos, bahwa peraturan bank tidak bisa diremehkan, Namun
sikap semacam ilu sudoh pasti lidak memberi sambaian hangat dan
perasaan penling bagi lelaki yang datang tadi, uniuk menjadi nasabah
kami.

“Saya memuluskan pagi ini untuk mengpunakan pendekatan yang
berbeda. Saya memutuskan untuk tidak membicarakan apa yang di-
inginkan bank, meluinkan tentang apa yang diinginkan si nasabuh, Dan
diatas segalanya, saya sudah berketetapan uniuk mendapatkan jawaban
"yu, ya' mulai dari awalnya. Maka, saya setuju dengannys. Saya
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menyampaikan kepadanya informasi yang dia wlak schennmya samn
sekali tidak periu.

=*Nomun, jawab saya, "'misalkan anda mempunyai vang di ban k ini
ketika ands wafat. Tidakkah ands ingin bank memindahkannya ke
keluarga lerdekat apdas, wvang berhak atas uing tersebut berdnssrkan
hukum?™

=N, lenlusajs,” jowabnya,

“'Tidakkah menurut anda,” lunjut saya, "balwa it akan merupskan
ide bagus untuk memberi kami namna keluargs terdekat anda, schingga,
dalam peristiwa kemalian anda, kami bisa melaksanaknn harapan anda
tanpa kesalahan atao penundaon?™

“Sekali lagi dia monjawab | ‘ya’,

*Sikap leluki muda it melenibut dan berubah tatkata din menyadari
bahwa kamitidak meminta informasi ini demi kepentingan kami, melain-
kan untuk kepentingannya. Scbelum meninggalkan bank, lelakimudaini
tidak saja memberi saya informasi lengkap tentang dirinya, melainkan
dia membuka, atas saran siya, rekening frust, dengan memberi nama
ibunya sebagai ahli waris untuk rekeningnya, dan dia dengan senang hati
menjawab semua perlanyaan sehubungan dengan ibunya,

“Suya mencmukan bahwa dengan membustnys menjawab “ya, ya*
dari mulanya, dia melupakan isu yang dipertentangkan, dan dengan
seniang hati melakukan semua hal yang disarankan.®

Joseph Allison, seorang wiraniaga untuk Perusahaan Listrik Westing-
house, mempunyai kisah ini uniuk disanupaikan kepada anda: = Ada
searang pria dalam wilayah saya, di mana perusahnan kami ingin sckali
menjusl kepadanya, Pendahulu saya sudah pernah berkunjung padanya
selama sepulub tahun tanps berhasil menjual apa pun. Tatkala saya
mengambil alih wilayah itu, saya mendatanginya selama tiga tahun s Jugn
tanpa memperoleh sate order pun. Akhimya, sctelah tiga belas tahun
kunjungan dan pembicarain penjualan, kami berhasil menjual
kepadanya beberapa buah generator. Kalaw semua barang kami ini
terbukti bagus, sebuah order secbanyak beberapa ratus generalor lagi akan
menyusul. Demikianlah harapan saya.

“Benar? Sayn tahu benar katau barang-barang saya il bagus. Maka,
tatkala saya menelepon tiga minggy kemudian, sayis merasa bersema-
ngat.
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*“Insinyur kepals menysmbul saya dengan pemberitnhuan yang me-
ngejutkan ini: "Allison, saya tidak bisa membeli genemtor lainnya dari
anda,”

=*Menpapn?’ tanya sayn dengan terpana, "Mengapa?®

=*Karens gemerator ands terlulu panas. Saya tidak bisa menarub
tangan saya di atasnya.”

=Savitahubabhwa tidak akan ada gunanys uniukberdebat Sava sudak
lerkalu lamia berusaha dengan cara scperti i, Maka, sava berpikir unituk
mendapatkan respons “ya, ya'.

=" Baiklah, sckarang coba lihat, Pak Smith,” jawab saya. 'Saya setuju
dengan anda seratus persen; kalau generntor itu berjalan lerlaly panas,
anda tidak scharusnya membeli Ingi. Anda hars memperoleh gencrator
yung tidik akan bergalan lebih panas daripada standar yang sudah ditctap-
kan oleh Mational Elecirical Manulacturers Association. Bukankoh be-
gitu?"

“Dia scluju, Saya telah memperaleh *ya' saya yang pertama.

“"Peraturan: Asosiasi Pabrik Listrik mengatakan babwa generator
yang dirancang dengan tepat boleh memiliki suhu 72 derajal Fahrenheii
di alas suhu roangan. Benar?”

*"¥a," dia setuju, "Tu benar sekall. Namun generator anda jaub lehih
panas.”

“Saya tidak berdebat dengannya. Saya sekadar berlanya: "Berapa
piinis ruangan pabrik *°

“'0h, jawabnya, "sekitar 75 derajot Fahrenheit”

“'Nih,” jawab saya, "kalau subu ruangan ini 75 derajal dan anda
tambahkan 72 padanya, berarti totaloys 147 derajat Fahrenhoit.
Bukankah tangan anda akan melepuh di bawah keran air panas pada suhu
147 derajat Fahrennheit?®

“Sckali lagi dia harus menjawab *ya’

“’MNah,’ saya menyarankan, ‘bukankah ide bagus kalau anda men-
jouhkan tangan anda dari generator ju?*

“'Baiklnh, saya kira andn benar,” dia menerima. Kami meneruskan
mengobrol untuk sejenak. Kemudian dia memanggil sekretarisnya dan
menuliskan pesunan sekitar senilai $35.000 dolar untuk bulan selanjut-
nya.

"Saya lelah menghabiskan wakio bertahun-tahun dan ribuan dolar
schelum saya akhirnya belajar bahwa sama sekali nk ada untungnya
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berdebat, jauh lebih menguniunglan dan lebibh menarik untuk me Hhat
hal-hil dari sudut pandang orang lain, dan berusaha membusat oran g i
mengucapkan "ya, va'."

Eddie Snvw, yang mensponsori korsus kami di Oakland, California,
menceritakan bagaimana dia menjadi pelunggan yang baik dari scluah
toko karena pemiliknyn membiarkannya mengalakan *ya, va™. Eddie
milai tertarik dalam berboru dengan panal, dan telab menghabiskan
cukup banyak uang untuk membeli peralutan dard sebuzh loko peralaian
panih lokal: Ketika kakaknya datang berkunjung, dia ingin menyews
panah dari toko fiu. Pelayan toko mengntakan pedanya bahwa mereka
udak menyewakan panah, maka Eddie menelepon loko panah lainnya,
Eddie menjelaskan apa yang terjadi:

“Sedrang pria yang sangal menyenangkan menjawab telepon dlu.
Tanggapannyn terhadap pertanyann saya untuk penyewann sama sekali
berbeda dari tempat lainnya. Dia bilang dia menyesal sekali knrena
mercka tidak Ingi menyownkan panah, karcna mercka tidak mampu
melakukan hal i, Lalo dia menanynkan saya apakah sayn pernah
menyiswa sebelumnya, Saya menjawab, "Ya, beberapa tahun yoang lalu.’
Dia mengingatkan saya bahwa saya mungkin membayar $25 sampai $30
untuk sewa it Saya menjawab “ya' lagi. Sclanjuinya dia bertanya
apakah saya lipe orang yang suks menghemat uang. Sudah sewajnrnys
siyn menjawab "ya’. Din meneruskan menjelaskan bahwa mercka me-
miliki secperangkal panah dengan semua peralatan yang diperlukan de-
ngan harga obral $34.95. Saya bisa membeli seperangkat lengkap, hanya
scharga $4.95 lebih mahal daripada bila saya menyewanya. Dia men-
jelaskan karcna ituluh dia menghentikan menyewakan panah. Apakah
saya berpikir bahwa ity masuk akal? Respons “ya® snya menghasilkan
pembelian salu perangkat, dan ketiks saya mengambilnya, sava membeli
heberapa barang lagi di tokonya, dan scjak itu saya menjadi pelanggan
tetapnyn.”

Socrales, “sang pembujuk dari Athena”, merupakan salah seorang
filsuf terbesar dunia yang permah dikenal, Dis melakukan sesuati yang
hanyn segelintic pria di sepanjang scjarah yang mampu melakukannyn:
dia dengan tajam mengganti selurub proses berpikir manusia; dan kini,
dua puluh empat abad sctelah kematiannya, din diberi penghormatan
sthagai salah sutw pembujuk paling bijaksana yang pernah mempen-
garuhi dunia yang penuh percekeokan ini.
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Mewodenya? Apakah din menyampaikon pads crang itu knlay mereks
saluh? Oh, tidak, bukan Socrates. Din terlalu bijaksana untuk melaku koo
hal itu. Keselurulin lekniknya, yong kini disebut *metode Socrates™,
adalah berdasarknn pada perolehan jowaban “ya, ya”™. Dia menpgaju kan
pertanyasn yang lawannyas mau tidok moo harus setuju, Dia terus
memenanghkan dari sulu penerimaan ke penerimian lainnya sampai dig
memperoleh segenggam penuh ya. Dia terus mengajukan pertany aan
sampal akhirmya, hampir tanpa sadar, Brwannya mendapatkan diri me-
reka memeluk kesimpulan, yang beberaps menit sehelomnyn mereks
sangknl dengan keras,

Lain waktu kita bila kita tergoda untuk mengatikan pads sescorang
bahwa dia salah, mari kita ingat si tua Socrates dan sjukan pertany aan
lembut — pertanyaan yang akan memperoleh juwaban “ya, yi”.

Cinu mempunyni pepalah yang mengandung kebijaksannan kuno dari
Timur: “Dia yang meénapak dengan lembut akan menempuh jarak lebih
jauh.™

Mercka telah melewatkan lima ribu whon mempelajari sifar dasar
manusia, bangsa Cina yang berbudaya itu, dan mereka telah mengum-
pulkan banyak ketajaman pandangan: “Dia yang menapak dengan leni-
but, akan menempuk jarak lebih jauh.”

PRINSIF -5

Buatlah orang lain mengatakan “ya, ya" segera.
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MENANGANI KELUHAN

HAMPIR semua orang yang mencoba menarik orang Inin uniuk setujo
dengan cara berpikir mereka terlalu banyak bicarn sendiri. Biarkan crang
lain berbicara tentang dirt mercka. Mereka lobib tahu banyak lentang
urusan dan masalah mercka daripada anda. Maka, ajuknn pertanyaan-
pertanyaan pada mercka. Biarkan mercka menyampaikan pada anda
beheripa hal.

Ealau anda tidak setuju dengan mereka, anda mungkin tergoda untok
menyels, Tapi jangan, u berbahaya. Mereka tidak akan memperhati kan
anda ketika merckn sendiri masih mempunyai banyak ide sendiri yang
menuniul untuk dickspresikan. Maoka, dengarkan saja dengan sabar dan
dengan pikiran lerbuka. Tuluslab datam melskukan hal ini. Beri sema-
ngil mereks untuk mengeluarkan ide mereka sepenubnya.

Apaknh kebijakan ini biss berguna dalam bisnis? Mari kita lihat.
Berikut ini adalah kisah seorang wiraniaga yang dipaksa mencobanya.

Salah satu pabrik mobil terbesar di Amerika mengadakan negosiasi
untuk memenuhi kebutuhan kain pelapis jok sclima satu tahun. Tiga
pabrik penting telabh menyclesaikan bahan-bahannya dengan mem-
berikan contoh. Semua ini sudah diperiksa oleh para eksekutil dari
perusahaan mobil itu, dan surat notunya sudah dikirim kepada masing-
masing pabrik yang mengatakan bahwa, pada suatu hari terieniu, SEOring
witkil dari masing-masing penyalur akan diberi kesempatan membual
permohonin untuk konirak temscbut.

G.B.R., seorang wakil dari sebuah pabrik, tiba di kots dengan serang-
an ganas radang tenggorok. “Tatkala sampai giliran saya untok berjompa
dengan para eksekutif pada konperensi,” Pak B — berkata ketika dia
menyampaikan kisah ini di depan salah satu kelassaya, “Saya kehilangan
sunra saya. Saya bahkin hampir tidak bisa berbisik. Saya diisyaratkan
untuk masuk ke sebuah raangan, dan mendapatkan diri saya berhadapan
dengan insinyur tekstil, agen pembelian, direktvr penjustan dan presiden
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pergghaan iy, Siyaberdin don berusala kecns untu Eh:rhjﬂm.lﬂpiwjrg
tidit bisa mengeluarkan suara apa pun yang lebib dari menguik.

‘Mereka semua duduk mengelilingi secbush meja, maka says menalis
padi secarik kertas: "Bapak-bapak, suya kehilangan suam saya. Saya
tids bisa berbicara.”

“Saya akan berbicara untuk anda,’ ujar si presiden. Dia memang
meikukan itu. Dia yang memamerkan sampel saya dan memuji hal-haj
yarg baik dari sampel tersebut. Kemudian diskusi yang hidup muney]
menhicarakan tentang keunggulan barang-barang saya. Dan si presiden,
karan dia yang berbicara untuk says, mengambil alih posisi yang
schimsaya saya kerjukan selama diskusi, Keseluruhan partisipasi saya
hama berisi senyuman, anggukan dan beberapa isyara,

“Sebagai hasil dari konperensi unik ini, sayn dihadiabi kontrak i,
yangbernilai lebih dard setengah juta yard hahan pelapis jok, dengan nilai
sckir $1.600.000 — order terbesar yang pernah sy lerimi,

“Saya tahu bahwa sayas tidak akan mendapat kontrak it kalau sayn
vidat kehilangan suarn sayn, karena says mempunyai ide yang salah
meygenal  keseluruhan proposisinya. Says menemukan, benar-benar
secu kebetulan, betapa besamya keuntungan yang kadang-kadang
dipmlch dengan membiarkan orang lain yang berbicira.”

Nembiarkan orang lain yang melakukan pembicaraan, bisa menolong
silusi-situasi keluarga maupun bisnis. Hubungan Barbara Wilson de-
g3 putrinya, Laurie, dengan copat semakin memburuk. Laurie, ying
tadaya adalah scorang anak pendiam, puas dengan dirinya, telah tumbuh
mmicadi scorang ying tidak mau bekerja sama, kadang-kndang sebagai
remijs yang suka bertengkar. Nyonya Wilsan memberi nasihat, mengan-
cammengh vkumnya, namun semuanya itu tanpa hasil.

“Suatu hari,” Nyonya Wilson menceritakannya di depan salah satu
kel "Saya sodah menyerah, Laurie sudah tidak mau mematuhi suya,
daniia telah minggat dari rumah untuk berkunjung ke rumah kawan
gadayn, scbelum din menyelesaikan lugasnya, Ketika dia pulang, sa ya
Sudd may beerteriak padanya untuk yung ke sepulub riba kali, tapi saya
bena-benar tidak punya kekuatan lagi untuk melikukannya. Saya hanya
memndangmya dan berkata dengan sedib, "Mengapa, Laurie, meng-
pal

“lauric memperhatikan kondisi saya, dan dengan sunra tenang dia
Bertaya, "Ib u benar-benar ingin tahu?* Saya mengangguk, maka Laurie
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Babkan kawan-kawan kita akan lebih suka berbicara kepada kita
mengenai keberbasilan mercka daripada mendengarkan kith mence-
ritiikan keberhasilon kita.

La Rocheloucauld, filsul berkcbangssan Perancis, berkata: *Kaloau
anda menginginkan musuh, ungguli kawan-kawan anda; namun knlaw
anda imgin punyn kawan, biarkan kawan anda mengungguli anda.”

Mengapa pendapat ity benar? Karena, tatkala kawan-kawan kila
mengungguli kitn, mereka merasa penting; namun apabila kita yang
unggul duri mereka, mereka — atau setidaknya scbagian dari mereka —
akan merasa rendah diri dan cemburu.

Sejauh ini konsclor penempatan tenaga vang paling disukai di Mid-
1own Personnel Agency di Mew York City adalah Henrictta G- —.
Namun, sebelumnyn tidak selalu demikian. Selama beberapa bulan per-
lama di lembaga ftu, Henrielta tidak mempunyai seorang leman pun
dinntara para koleganya, Mengapa? Karenn sctinp hori dia selalo banyak
bicara tenlang prestasi-prestasi yong sudah dia bual, rekening-rekening
baru yang sudah dibukanya, dan segalanya yang telah dia peroleh dengan
berhasil.

*Sava sunggub ahli dalam pekerjann saya, dan saya bangga karena
itu,” Henrietia menceritnkannya kepada salah satu kelas kami. *Namuon
bukannya para kolega saya ikut senang dengan kemenangan-kemenang-
an saya, lampaknya mereka membenci itu semua. Padahal saya ingin
disukai oleh ormg-orang ini. Soyva sungguh-sungguh ingin mereka men-
jadi kawan saya. Sctelah mendengar beberapa saran vang dibuat dialam
kursus ind, sayamulai lebih sedikit berbicara tentang diri saya, dan lebib
banyak mendengarkan orpng-orang itu, Mereka jugs memiliki hal-hal
yang ingin mercka banggakan, dan mercka lebih bersemangal men-
ceritakannya pada saya tentang keberhasilan mereka daripada mende-
ngarkan keberhasilan saya. Sekorang, setelah kami memperoleh be-
berapa wakin mengobrol, saya minta mereka berbagi rasa senangnya
dengan saya, dan saya hanya sedikit menyinggung keberhasilan saya
apabila mercka bertanys,™
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BAB TUJUH

BAGAIMANA MEMPEROLEH KERJA SAMA

TiDAKKAN anda merasa jauh lebih beruntung dengan ide-ide yang anda
temukan sendid daripada ide-ide yang diserahkan kepada andas di stas
piring perak? Kalau demikian, bukankah penilaian yang buruk kalao
anda mencobas memuaksakan pendapat-pendapat anda ke tenggorokan
orang lain? Bukankah lebih bijaksana kilau anda membuil sarin-saran
— dun membiarkan orang lain memikirkan kesimpulannya?

Adolph Seltz dari Philadelphin, manajer penjualan di scbuah ruang
pamer mobil, yang juga scorang murid pada salah satu kursus saya,
tiba -tfba mendapatkan dirinya dibadapkan dengan kebutuhan menyun-
tikkan antusiasme ke dalam sekelompok orang-orang penjualan mobil
yang merasa pulus asa dan lidek lerorganisir. Dengan mengadakan rapat
penjuntan, dia mendesak anak bunhnya uniuk menyampaikan kepadanya
dengan tepat, apa vang mercka barnpkan darinyn, Ketiks mercka ber-
bicara, din mencalal ide-ide mercka di papan lulis. Lalu din berkata:
“Saya akan memberi anda semua kualitas yang anda harapkan dari saya.
Sckarang saya ingin anda sampaikan pada saya, hak apa yang bisa saya
harapkan dari kalinn.” Jawabannya datang dengan cepal: kesetiann,
kejujuran, inisiatil, oplimisme, kerja sima, delapan jam kerja yang
anlusias — scorang penjual bahkan secara sukarcla bersedia bekerja
empat belas jam schari — dan Seliz melnporkan kepada saya bahwa
kcnaikan penjualan sungguh mencengangkan.

“Orang-orang il telah membual semacam lwwar-menawar maoral
dengan saya,” kata Seltz, *dan selama saya bertanggung jawab terhadap
peran saya di dalamnya, mereka juga berketelapan uniuk berlinggung
juwab terhadap peran mercka. Melakukan konsultasi dengan mercka
mengenai harapan dan hasrat menekn termyata merupakan tembakan jitu
yang mercks butuhkan.”

Tak scorang pun yang suka merasa bahwa dia sedang dijual atay
diperintahkan untuk melzkukan sesuatu. Kita jauh lebih suka kalau kita
merasa membeli dengan kemavan kits sendin, atau bertindak dengan
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ide-ide kita sendiri. Kita suka disjak berbicars lentang harapan, keing jn-
an, dan pikiran kita.

Mari kita lihat kasus Eugene Wesson. Dia tolih merugi ribuan de Qg
dalam komisi sebelum dia belajar tentang kebennran ini. Wesson menjunl
sketsa pada scbiah studio yang menciptakan rancangan wniuk pahbrik-
pabrik siylisis dan tekstil. Wesson telah datang pada salsh seofang
perancang (stylist) terkemuka di New York, sckali dalam seminggru,
sctiap minggu selama liga tahun. “Dia tidak pernah menolak berjum pa
dengun saya,” ujar Wesson, “upi dia tidak pernabh membeli, Dia selaln
micngamati semiua sketsa saya dengiin sangat telitl dan kemudian: “Tida k;
Wesson, saya kira tidak cocok hari inl.""

Seiclah mengalami kegagalan 150 kall, Wesson sadar kalau dia past
seorang bermental rutin, maka dis memutuskan wntuk meluangkan salu
malam seminggu uniuk belajar tentang mempengaruhi tingkah laku
manusid, uniuk membantunya mengembangkan ide-ide baru dun meng-
hasilkan antusiasme baru.

Dia akhimya memutuskan pendekatan baru ini. Dengan setengah
lusin sketsa artistik yang belum selesai di bawah lengannya, dia bergepas
datang ke kantor si pembeli. “Saya ingin ands membaniu saya sedikit,
kalau anda bersedia,” katanya. “Ini ada beberapa sketsy yang belum
selesal. Moukah anda menyampaikan pada says bagaimana saya bisa
menyelesaikan semua sketsa ini dengan suatu cara sthinggs anda bisa
menggunakannya?™

Sang pembeli mengamati sketsa-sketsa tersebut sejenak, Lanpa meng-
ucipkan sepatah katapun. Akhimya din berkata: "Tinggalkan semua ini
pada saya sclama beberapa hard, nanti anda kemibali lagi dan jumpaj
sava.”

Woesson kembali tiga hari kemudian, memperoleh SATAN-SArRNN YA,
mengambil sketsa-sketsn ftu kembali ke studio dan menyclesaikannya
menurul ide-ide si pembeli. Hasilnya? Semuanya diterima,

Sesudak itw, si pembeli memesan sejumlah besar sketsa dari Wesson,
semuanya digambar berdasarkan ide-ide si pembeli, “Saya sadar meng-
aps saya selama ini selalu gagal, selama bertabun-tahun, untuk menjual
kepadanya,” ujar Wesson. “Saya sudah memaksanya membeli apa yang
tadinya saya pikir scharusnya dia beli. Kemudian saya sama sckali
mengganti pendelatan saya. Saya memakss dia unluk memberi ide-
idenya. Hal mi membuatnya merasa bahwa dia yang menciplakan ran-
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cangan-rancangan i, Duan memang benar. Saya tidak korus menjual
kepadanya. Dia vang membeli.”

Membiarkan orang lain merasa bahwa ide ity adaloh miliknya 1idak
hanya berhasil dalam urusan bisnis dan politik, tetapi juga berhasil dalam
kehidupnn keloarga, Paul M. Davis dar Tulsa; Oklahama, menceritakan
pada kelatnya bagaimana dia menerapkan prinsip ini:

“Keluarga sava din saya menikmati salah satu perjalinan liburan
kami yang paling menyenangkan yang pernah kami peroleh, Saya sudah
lama memimpikan untuk mengunjungi lokasi sejarah seperti i, seperti
tempat pertempuran Perang Saudarn di Gettysburg, Independence Hall
di Philadelphia, dan ibukotn negara kami. Valley Forge, James towa dan
kampung kolonial yang sudah diperbaiki di Williamsburg, semua lempat
itu beradn di baginn atas daftar tempat-tempat yang ingin kami lihat.

*Pada bulan Maret istri snya, Nancy, menyebutkan bahwa dis mem-
punyai ide untuk liburan musim panas kami, yang termasuk satu wor di
negara bagian selatan, mengunjungi tempat-tempat menarik di Mew
Mexico, Arizona, California dan Nevada. Dia sudah menginginkan
perjalanan ini selama bertahun-tahun. Namun kami jelas tidak mampu
melakukan dus perjalanan tersebul.

“Putri kami, Anne, baru saja menyelesaikan kursus sejarah Amerika
di SMP, dan dia sangat tenarik pada kejadian-kejadion yang telah mem-
bentuk pertumbuhan negara kami. Saya tanyakan padanya bagaimans
bila kami berkunjung ke tempat-tempat yang telah dipelajarinya, pada
liburan kami berikuinya. Dia bilang dia suka sekali.

“Dua malam berikutnya, tatkala kami duduk mengelilingi meja san-
lap malam, Nancy mengumumkan bahwa kalau kami semua setuju,
liburan musim panas ini kami akan berkunjung ke negar bagian timur,
itu akan menjadi perjalanan yang sangat menyenangkan bagi Anne dan
kami semun. Kami semua seluju,™

Psikologi semacam ini digunakan oleh sebuah pabrik sinar-X untuk
menjual peralatannya kepada salah satu rumah sakit terbesar di Brook-
lyn. Rumah sakit ini sedang membangun sebuah gedung tambahan, dan
menyiapkan untuk melenglapinga dengan departemen sinar-X yang
terbaik di Amerika, Dr. L — yang bertanggung jawab untuk depar-
lemen sinar-X ini, merasa b:mg;ung menghadapi beberapa wiraniaga,
yang masing-masing mengobral pujian untuk perulatan perusahasnnya
sendiri.
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Mamun sda seorang yang lebib ahli. Dia jauh lebib tabu lenlang
menangani sifal dasar manusia dibandingkan dengan yang innya. Dia
menulis sural seperti ini:

Akhir-akur ini pabrik kumi felal menyelesaikan satu lini bary
peralaan sinar-X. Pengiriman pertama darl mesin-mesin ini barg
saja tiba di kantor kami Peralatan tersebut tidak sempurna. Kami
tahu itu, dan kami ingin meningkatkannya. Maka, kami akan sangai
bersyukur sekali kepada anda kalauw anda mengpunyal wakiy
memeriksa peralatun tersebus, dan memberi kami ide-ide anda me-
ngenai bagaimang agar peralatan tersebut lebif mampu melayani
profesi anda. Kami mengerti betapa sibuknya anda, maka Fayd akan
semang sekali mengivim mobil saya untuk anda pada waktu yang ande
tentukan,

"Saya tercengang memperoleh surat itu,” Dr. L — berkata, saat dia
menyampaikan insiden it di depan kelas, *Sava tercengang sekaligus
memujinyih. Saya belum pernah schelumnya mendengar schuah pabrik
sinar-X yang memints nasihot saya. Hal ite membuat saya merasa
penling. Minggu itu saya sibuk setinp malam, tapi saya membatalkan saty
Janji makan malam agar bisa memeriksa peralatan itu, Semakin siya
mengamatinya, semakin saya menemukan dalam diri saya betapa saya
menyukainy,

“Tak seorang pun pernab berusiha menjualnyn seperti itu kepada
saya. Saya merasa balwa ide untuk membeli peralatan untuk rumah sa kit
i adalah ide snya. Saya sendiri menerima kualitasnya yang superior dan
memesannya untuk dipasang,”

Ralph Waldo Emerson dalam esainya “Self-Reliance™ menyaiakan:
“Dalam setiap hasil kerja genius, kita mengenal pikiran-pikiran kita
sendiri yang ditolak; mereka kembali pada kita dengan keagungan ter-
lenito,”

Kolonel Edward M. House memiliki pengaruh luar biasa dalam
peristiwa-peristiwa nasional dan internasional ketika Woodrow Wilson
menduduki Cedung Putih. Wilson mengandalkan Kolonel House untuk
konsultasi rahasia dan nasihat, lebil daripada yang dilakukannys ter-
hadap bahkan para anggota kubinetaya sendiri,

Melode apa yang digunakan sang kolonel dalam mempengaruhi
Presiden? Untungnya, kita tahu, karena House sendiri mengungkspkan-
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mya-pada Arthur D, Howden Smith, dan Smith menguotip House calam
schuah antikel di The Saturday Evening Post.

“'Sctelah saya mengenal Presiden,” House berkata, "Sayn mem-
pelajari cara terbaik untuk menariknya pada scbuah ide ialah dengan
menannminn ide tersebut dalam pikirannya dengan cara yang santaf,
namun dengan cara yang menarik minalnya — yaitu membawanya agar
miemikirkan ide tersebul atas kemavannya sendirl, Pertama kali cara ini
berbasil adalah secara kebetulan. Saya sudah sering mengunjunginya di
Gedung Putih dan mendesakkan sty kebijakan kepadanya, tapi tam-
poknya din tidak setuju. Namun beberapa hari kémudinn, sewakiua ber-
santap malom, saya lerpana mendengarnyd memaparkan saran-saran
saya itu sebagai samnnyi.

Apakzh House menyelunya dan berkata, “Too bukan ide anda. Tty ide
saya™? Oh, tidak, House tidak melaku kan {te. Dia terlatu bijaksana untuk
melakukan hal i, Dia tidak peduli tentang pengnkuan. Dia meng-
inginkan hasil. Maka dia membinrkan Wilson melanjutkan mcrasa
bahwa ide tersebul adalah idenya. House bahikan melakukan lebih dar
ite. Dia memberi Wilson pengakuan publik untuk ide-ide ini.

Mari Kita ingat bahwa selinp orang yang berhubungan dengan kita
sama manusiawinya dengan Woodrow Wilson, Maka, mari kita gunakan
teknik Kolonel House,

Seorang lelaki yang menetap di propinsi New Brunswick Canada,
yang indah menggunakan tcknik ini pada saya dan memenangkan sim-
pati saya schingga menjadi pelanggannya. Saat itu saya merencanakan
uniuk pergi memancing dan berperabu di New Brupswick. Maka says
menulis pada biro turis untuk memperolel informasi. Jelas pama dan
alamal saya lerpasang dalam daftar sural, karena saya segera menjadi
bingung menerima sejumlah besar surat dan brosur cetakan dari per-
kemahan (kamp) dan pemandu. Saya kebingungan. Saya tidak tahu yang
miana harus dipilih. Kemudian, ada satu pemilik kamp yang melakukan
hal cerdik. Dia mengirimbkan pada saya nama dan nomor telepon bebera-
pa arang New York yang pernah linggal di kampaya, dan dia menya-
rankan ager saya menclepon mereka, schingga saya bisa menemukan
sendiri apa yang dis tawarkan.

Sungguh mengejulkan, saya kebetulan kenal dengan salah SCOMmng
dalam dafarnya. Maka sayn menclepon kawan saya i, ingin tahu
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pengalamannya, kemudian sava menglepon kamp ity dan menyebutkan
tnnggal keditangsin saya,

Mercka yang lain juga suduh berusaha menjunl servis mercka, tapi
hanya satu yang membiarkan saya menjualnya sendiri, Organisasi ity
}'HHE I'H.ﬂ'lIIII'LE,.

Dua pulub lima abad yang falu, Lao-tse, seorang bijaksana dari Cina
mengatakan beberapa hal, yang parn pembaca bulku ini bisa guna kan
sampai s3al ini:

“Alazan mengapa sungai dan lout menerima Kehormatan dari seratus
sungai di gunung adakih Karena sungai dan ot tetap beradin di bawah
mereka. Jadi, mereka bisa mengendalikan semua aliran sungai ganung,
Malkn sang bijaksann, bilyberharap untuk bernda di atns drang-orang, dia
mengambil posisi di bawah mereki bila berharap berada di depan
mereka, din menempatkan dini di belakang mereka. Jadi, meskipun
tempatnya ada diatas orang-orang itu, mercka tidak morasakan beratnya;
meskipun [cmpatnya berada di depan mercka, mercka tidak mengang-
gHpnya suaty kerugian.”

PRIMNSIP 7

Biarkan ornng lain merasa ide v merupakan idenya,



BAB DELAPAN

FORMULA YANG BERHASIL CEMERLANG
UNTUK ANDA

Ingatlah bahwa orang lain bisa jadi mutlak salah. Tapi mercka tidak
mengira begite. Jangan menyalahkan mereka. Semua orang bodoh bisa
melakukannya. Cobalah mengerti mercka. Hanya orang-orang yang
bijaksana, yang loleran, mencoba melakukannya.

Adn satu alasan mengnpa orang lain berpikir dan bertindak seperti lu.
Temukan alasannya — dan anda akan memperoleh kunci untuk tin-
daknn-tindakannys, mungkin untuk kepribadiannya.

Cobaloh dengan jujur untuk menempatkan diri anda dalam posisinya.

Kalsu anda mengatakan pada diri anda, *Bagaimann Yang sava rasa-
kan, bagnimana saya bereaksi kalau says yang mengnlami hal fu?” anda
akan menghemal wakin anda don kejenghelan anda, karena “dengan
menjadi tertarik pada penyebabnya, lebib kecil kemungkinannya uniuk
lidak menyukai eleknya.” Dan sebagai tambahan, anda akan dengan
pesil meningkatkan kemampunn anda dalam hubungan manusia.

“Berhentilah sebentar,” kita Kenneth M. Goode dalam bukunya How
to Turn People Inta Gold, “berhentilah schentar untuk membanding kan
minal anda yang besar uatuk urusan anda sendiri demgan perhaiian
lembul yang anda berikan uatuk orang kain. Kemudian sadarilah bahwa
setiap arang lain di dunia ini persis merasakan hal yang sama! Kemudian,
bersama Lincoln dan Rooscvell, anda akan memperoleh dengan cepat
fondasi kokoh dalam hubungan antarmanusis, dengan kata luin, sukses
dalam berurusan dengan orang lain terganiung pada pechatian simpatik
terhadap pendapat orang lain.”

Sam Douglas darl Hampstead, New York, biasanya mengalakan
kepada istrinya bahwa istrinya menghabiskan terlalu banyak wakiu
bekerja di halaman mereka, mencabuti ramput, menabur pupuk, memo-
tong rumput dua kali seminggn, padahal halaman tersebut tidak pernah
tampak lebib rapi dibandingkan dengan sast mercka baru pindah ke
rumah itu, empal tahun yang kilu, Sudah sewajarnya, tstrinya jadi sedih
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dengan pomyataannya itn, dan setisp knli dia mengucapkan hal o,
kcindahan malim i jadi rusak.

Setelah mengikuti kursus kami, Douglas menyadari betipa bodohnya
dia selama bertahun-tohun ini. Tidak pernab terlintas dalam pikirannya
kalau istrinya sungguh menikmati tegas itu, dan dia mungkin sungguh-
sungguh menghargai sebuah pujian mengenai kerajinannya i,

Situ malam seteloh makan malam, istrinya mengatakan babwa dig
ingin mencabul rumput dan memintanya menemaninys. Mulanya din
mernsa segan, namun kemudian din memikirkanoya lagi dengan lebih
baik, lalu pergi keluar mengikuti istrinya dan mulai membanio me-
mencabuli rumput. Jelas sekaliistrinya sangatsenang, dan bersama-sama
mereka melewatkan satn jam bekerja keras sambil bercakap-cakap,
sungeoh menyenangian,

Sctelah itu dia sering membantunya berkebun dan memuji istrinya
betapa indah kebun ity kelihatannya kini, pekerjaan yang fantastis yang
istrinya kKerjakan di atas tanal yang tadinya seperti beton, Hasilnya:
kehidupan yang lebih bahagia ontuk mereka berdun, karena din telah
belajar untuk melihat hal-hal ity dari sudut pandang istrinys — walaupun
subjeknyn hanyainh slang-alang.

Dulam bukunya Getting Through to Peaple, Dy, Gerald S. Nirenberg
memberi komentar: “Kerjasama dalam perakapan dapal tercapai apabila
anda menunjukkan babwa anda menganggap ide dan perasaan orang lain
sama pentingnya seperti milik anda. Memulai percakapan anda dengan
memberi lawan bicara fujuan dun arah percakapan anda, menentukan apa
yang hendak anda katakan berdasarkan apa vang ingin anda dengarkan
kalau anda scbagai pendengar, kemudian menerima pandangannya akan
mendorong pendengar untuk berpikiran terbuka terhadap ide-ideanda.””

Saya sadah Inma menikmati berjalan-jalan dan mengendarai sepeda
di taman dekat rumah saya. Saya menyenangi pohon ek, maks says
merasa terickan sekali ketika, dori musim ke musim, menyaksikan
pohon-polion muda ilu dan semak-semaknya terbantai oleh kebakiran
yang sebenarnya tidak perlu terjadi. Apiini bukan disebabkan olch para
perokok yang tidak hati-hati. Hampir semua bencana itu disebabkan oleh

* Dr. Gemld 5. Nirenberg, Gening Thraiigh to People {Englewood Cliffs, M. 7.
Prentice-Hall, 1963),hlm. 31,
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anak-anak muda yang berditangan ke taman itu uniuk kembali ke 4 lam,
dan mercka memasak sepolong sosis ataw schulir telur di bawnh pohog,
Kadang-kadang upi ini menyala ganas sekali, schingga petugas pema-
dam kebakaran harus dipanggil untuk memadambkan api it

Sebhenarnya ada dipasang papan anda di vjung taman, yang mem-
beritahukan bahwa sinpa pun yong menyalikan api akan didenda dan
dimasukknn penjara, namun tanda ito dipasang di bagisn man yang
jurang dikunjungi, dan hanya sedikit dari anak-anak liu yang pernah
melihatnya. Scorang polisi berkuda seharusnya menjaga taman oy pa-
mun polisi jtu tidak melaksanakan pekerjaannya dengan serius, maka
api-api il terus saja menyebar, dari musim ke musim. Pada sal peris-
tiwa, saya bergegas menghampini seorang polisl dan menyampaikan
kepadanya tentang api yang sedang menyehar dengan cepal di laman itu,
saya ingin dia memberitahu pelugas pemadam kebakaran, namun dia
dengan enggan menjawab bahwa it bukan urusannya, karena fiu tidsk
ada dalam tanggung jawabnya! Saya merasa pulus asa, maka setclah
kejadian itu, kelika saya sedang berkeliling di sana, saya bertindak
sebagai komite yang menunjuk-din sendirl, unluk melindungi milik
publik. Pada awalnya, sayn bertindak dengan tidak melihat sudut pan-
dang orang lain. Tatkala saya melihat api menyala di bawah pohon, saya
sangul tidak scnang melihatnya, sangat ingin melakukan hal yang benar,
schingga sayn malah melakukan hal yang salih. Saya langsung meng-
hampiri anak-anak iy, memperingati mereka bahwa mereka bisa dipen-
Jari karenn menyalakan api, memerintahkan dengan nada penuh oloritis
baliwa api ity harus dimatikan; dan, kalau mercka menolak, saya meng-
ancam bahwa mercka akon ditangkap, Saya cuma menumpahkan
kekesalan saya tanpa memikirkan pandangan mereka.

Hasilnya? Mercka akan patuh — patuh dengan kesal dan dengan
kemarahan. Setelah saya berjalan ke atas bukil, mereka mungkin sudih
menyalakon lagi api unggun ite, dan malih ingin sckali membakar
seluruh taman.

Dengan berlalunya wakiu, saya memperoleh lebih banyak pengeta-
huan mengenai hubungan manusia, sedikit lebih banyak taktik, ke-
cenderungan tertentu agar melthat segala sesuatunya dard sudut pandang
orang lain. Maka, bukannys memberi perintah, saya akan menghampiri
ke api unggun yang sedang menyala ity, din memulninya dengan sesuaty
seperti ini:
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"Sedang bersantad anaktanak? Apa yang mou kKallan miasak ok
makan malam? . .. Sayiascndiri suka sekali memasing apl ungeen wakto
saya masih scusia kalinn — dan sckarnng pun saya masih suka selenli,
Tapi kalifin tahu, api ini bisa berbahaya di gini, di taman ini. Saya yakin,
kalian tidak bermaksud buruk, tapd anak-anak lnn sennp tidak berhoati-
hati. Mereka datang dan melihat kalian menyalakan api unggun; maks
mereki tergerk untuk menyalakan api joga, tapi mercka tidsk mema-
damkannya begitu pulang, dan api itu akin menychar melalvi daun-daun
kering schingga moematikan pohon-pohon, Kita tidak akion mempunyai
pohon-pohon lagi di sini knlow kita tidek kati-hati. Kalian bisa dimasuk-
kan penjara karena menyalakan api ini. Tapi saya tidak ingin bersikap
seperti bos, atau menganggu kesennngan kalian. Saya suknmelihatl kxlian
bersenang-senang; tapn maukah kalian menyingkirkan doun-daen kering
agar tidak dekat api itw sckarang — dan, kalian akan mau bati-hat
menulupinys dengan taneh, schelum kalian pulsng, maukah kalinn? Dan
lain kali kalian ingin bersenang-scnang, maukah kalian memasang api
unggun diatas bokitsana? Kalau di sana, tidakakan berbihaya .. . Terima
kasih banyak anak-anak. Berscnang-senanglah.”

Betapa berbedanya hasil percakopan semacam itul Cam itu membuat
anak-anak mau bekerja sama, Tidok ada yang mendongkol, tidak ada
rasa benei. Mereka tidak dipaksa untuk patuh pada perintah. Mereka
sudah menyelamatkan wajsh mereka. Mereka merasa lebih enak, dan
saya pun meriss lebib enak karena saya telah menangani siluasinya
dengnn menimbang sudut pandang mereka.

Melihat segala sesuntunya dari kaca mata orang lain bisa mengen-
durkan tegangan ketika masalah-masaluh pribadi jadi membingungkan.
Elizabeth Novik dari New South Wales, Australia, enam minggu terlam-
bl membayar cicilan mobilnya. * Pada satu hari Jumat," din melaporkan,
“says mencrima telepon yang mengesalkan dari orang yang menangani
rckening saya orang ini memberitaho bahwa bila saya tidak datang
dengan membayar $122 pada hari Senin pagi, saya boleh mengharapkan
lindakan selanjuinya dari perusahann itu. Saya tidsk taho bagaimana
caranya memperoleh vang sejumlah ity pada hari Senin pagi. Bukannya
menjidi marah, saya berusaha melibat situasinya dard sudut pandangnya.
Sayaminta maal dengan sangat sopan karena telah menyulitkannya, dan
saya katikan kalau saya pasti pelanggan yang paling mengesalkannya,
karena ini bukan yang pertama kalinya saya terlambat membayar. Nada
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suaranyascgera saja berubah, dan dia meyakinkan saya bahwa saya spma
sekali tidak begit, Din melanjutknn menyampaikan pada saya beberapa
contoh tentang betapa kasarnya para pelanggannya kndang-kadang, ba-
gaimana mereka berbohong kepadanya dan sering sama sekali berusaha
menghindar berbicara dengannya. Saya tidak mengatakan apa-apa, Ay
mendengarkan dan membiarkannya menumpahkan semua kesulitannya
pada sayn. Kemudian, tanpa saran apa pun dari saya, dia bilang bahwa
tidak menjadi masalah kalau saya belum bisa membayar uang itu dengan
sogera. Saya boleh membayarnyn $20 pada akhir bulan, dan membayar
sisanya kalau saya sudah merasa mampu membayarnya,”

Besok-besok, sebelum ands meminta siapa pun untuk memadamkan
api unggun, atay membeli produk anda, atag menyumbang di tempat
amal kegemaran anda, mengapa anda tidak behenti sebentar dan coba
pikirkan selurub masulahnya dari sudut pandang orang lain? Tanyalkan
diri anda: “Mengapa din harus atau ingin melakukan bal itu?™ Benar,
sikap ini memerlukan waktu, tapi anda akan terhindar membuat musuh,
dun akan memperoleh hasil Ichih baik — don dengan lebib sedikit
pesekan.

“Saya lebib suka berjalan di depan kantor seseorang sclama dua jam
sehelum sunlu wawancara,” kala Dean Donham dari Sckolah Bisnis
Harvard, “daripada melangkah masuk kantor itu tanpa ide yang jelas
lentang apa yang akan saya katakan dan apa yang orang itu — dari apa
yang saya lahu lentang minat dan motifnyas — mungkin akan menjawab-
nya.”

Hal itu sangal penting bagi saya, schingga saya akan mengulangnya
lagi dalam cetak miring, untuk lebih menekankannya.

Saya lebih suka berjalan di depan kantor seseorang selama dua jam
sebelum suatu wawancara daripada melangkah masuk kantor it tanpa
tde yang jelas mengenai apa yang akan saya sampaikan dan apa vang
orang liw — dari apa yang saya tahu tentang minat dan motifiva —
munghin akan menjeawabnya.

Kalau, sehagai hasil dari membaca buku ini, anda hanya memperaleh
salu hal — yaitu kecenderungan yang meningkat untuk sclaly berpikir
dari sudut pandang orang lain, dan melihat segala sesuatonya dad swudut
orang itu, dan juga dari sudut pandang anda — bils anda hanya mendapat
satu hal dari buku ini, maka satu hai it bisa dengan mudah menjadi batu
loncatan perkembangan karier anda.
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PRINSIF 8

Cobalah dengan sungguh-sungguh untuk melihat segili sesuatun ya
dari sudut pandang orang lain.




BAB SEMBILAN
APA YANG DIINGINKAN SETIAP ORANG

Tidak inginkah anda memiliki salu ungkapan ajaib yang bisa meng-
hentikan perdebatan, menghilangkan sakit hati, menciptakan niat baik,
dun membuat orang lain mendengarkan dengan penuh perhatian?

Ya? Baik. Inilah dia: "Saya lidak menyalahkan anda sedikit pun untuk
apa yang anda rasakan. Kalou saya menjadi anda, saya pun tidik ragu
lagi nkan merasa porsis sepert] vang anda rasakan.”

Sty jawaban seperti itu akan melembutkan orang yang paling suka
berbantah sckali pun. Dan anda bisa mengatakan it din menjadi 100
persen tujus, karena kalau anda menjadi orang lain itu, anda pasti akan
merasakan persis scperfi yang dirasakannya. Coba lihat Al Capone,
schagai contoh. Andaikan saja anda mewarisi tubuh dan temperamen,
juga pikiran yang sama dengan milik Al Capone. Misalkan anda mem-
peroleh lingkungan dan pengalamannya. Maka anda akan persis seperti
dia — juga berada di tempat di mana kini dia bernds. Karena hal-hal
itulah — dan hanya hal-hal its —yang menjadikannya sepertiapa adanya
din. Salu-satunyns alasan, misalnya, bahwa anda bukan ular berbisa
adalah karena ayah dan ibu anda bukan ular berbisa.

Anda hanya mempunyai sedikit peran dalam menjadi seperti anda
sekarang — dan ingal, orang yang datang pada anda, orang yang menge.
salkan, keras memegang pendiriannya, tidak masuk akal, mercka mem-
punyai hok sangal sedikit dalam menjadi seperti adanys mercka.
Kasihanlah kepada orang-orang jahat yang malang itu, Kasihani mercka,
Bersimpiitilah pada mercka. Katakan pada diri anda: “Saya ada hanya
karena kemurahan Tuhan,”

Tiga perempat dari manusia yang akan pemah ands jumpai merasa
lapar dan haus akan simpati. Berikan itu pada mereka, don mercka akan
mencintai anda.

Saya pernah mengadakan siaran tentang penulis Little Women, Louisa
May Alcott, Sudah sewajarnys, saya tahu kalao dia pernah tinggal dan
menulis buku-buku sbadinya di Concord, Massachusscts. Tapi, tanpa
memikirkan apa yang saya kitakan, saya berbicara pernah mengunjungi
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rumah lamanya di Concord, New Hampshire. Kalao saya menyinggung
Mew Hampshire hanya sckali mungkin ftu masih bisa dimaafkan,
MNamun, ya ampun, saya menycbulkannya dua kali. Saya dibanjiri dengan
sural dan telegram, pesan-pesan yang menyakitkan, yang berputar-putar
di kepala saya yang tanpa pertahanan itu, seperti sekawanan ular. Bany ak
yang marah. Beberapa menghini. Seorang Wanila Kolonial, yang
dibesarkan di Concorde, Massachusscis, dan yang saat it tinggal dj
Philadelphia, menyemburkan sumpah-serapahnya pada saya. Tatkals
saya membaca surat itu, saya berkata pads diri saya, “Syukurlah, saya
tidak menikah dengan wanita iln.” Saya merasa ingin menulis dan
mengatakan Kepadanya bahwa meskipun saya telah membuit satu
kesalahan dalam geografi, dia telah membuat kesalehan jauh lebih besar
dalam sopan saniun, Itu tadinya akan saya jadikan sebagai kalimat
pembuka saya. Kemudiin saya akan menyingsingkan lengan saya dan
menyampaikan kepadanya apa yang sungguh-sunggub ada dalam
pikiran saya. Tapi saya tidak melakukannya. Saya mengendalikan dir
saya. Saya sadar bahwa orang bodoh pemarah manapun mampu
melakukan ilu — dan hampir semus orang bodoh memang akan
melakukan persis sepertd itu.

Saya ingin berada di atas crang-orang bodoh itu. Maka saya memutus-
kan mencoba mengebah kekazaran wanita itu menjadi persahabatan, Ini
scbush tantangan. S¢macam permainan yang mampu siya mainkan.
Saya berkata kepada diri sondiri, “Bagaimanapun, kalau saya jadi dia,
sayamungkin akan merasa persis sepertidin.” JIadi, suya menctapkan hati
uniuk bersimpati dengan pendapatnya. Sunto kali ketika saya berada di
Philadelphia, saya mencleponnya. Percakapan itu berlangsung seperti
mic

SAYA: Nyonya Anu, anda menulis surat pada saya beberapa
minggy yang kilu, dan saya ingin mengucapkan terima-
kasih untuk ituw,

DIA; (dalam nada suara yang tajam, berbudaya, terdidik-baik):
Kepada siapa saya mendapal kehormatan untuk bicara?

SAYA: Sayascorang asing bagi anda. Noma saya Dale Carnegie,
Anda mendengarkan satu siaran yang saya bawakan me-
ngenai Louisa May Alcott beberapa hari Minggu yang
lalu, dan sayn membuat kesalahan yang tak bisa dimaafkan
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DIA:

SAYA:

DA

SAYA

DIA

dengan mengatakan balvwa dia pernah inggal di Concard,
New Hampshire. Iiu adalah kecerobohan yang tolol, dan

saya ingin minta maal untuk i, Anda baik sckali elah

meluangkan walktu untuk menulis kepada saya,

Maalkan saya Pak Carnegie, kalau saya lelah menutis
seperti it. Saya kehilnngan kontrol. Saya haros minta
mail.

Tidak! Tidak! Bukian anda yang schorusnya minta maaf;
melainkon saya. Anak sekolah mana pun pasti tuhu lebih
baik daripada saya, untuk menjelaskan apa yang sava
katakan. Saya akan minta maal lewat udara hari Minggu
depan, din saya ingin minta maaf pada ands secara pribadi
sekarang,

Saya dilahirkan di Concord, Masschussets. Keluarga saya
menonjol dalam peristiwa-peristiwa di Masschussets
selama dua abad, dan saya sangot bangga dengan tempai
nsal saya. Suya benar-benar kesal mendengar anda menga-
takan bahwa Miss Aleoit pernab tinggal di New Hamp-
shire. Tapi saya sungguh-sungguh malu dengan surat fiu.
Saya yakinkan anda bahwa anda tidak sepersepuluby ter-
tekannya seperli yang saya rasakan. Kesalahan saya tidak
menyakiti Massachussets, namun bal itu sungguh melukai
saya. Sungguh jarang orang dengan kedudukan dan ber-
budaya seperti ands, mav melanghkan wakiu menulis
kepada orang yang berbicara di radio, dan sayn benar
berharap anda akan menulis lagi kalau anda menemukan
kisalahan dalam pembiciraan saya.

Anda tahu, saya bennr-benar sangat suka dengan cara ands
menerima kritlk saya. Anda pasti scorang yang sangal
menyenangkan. Saya ingin kenal anda lebih baik.

Jadi, karena saya sudah minta maafl dan bersimpati dengan pandang-
annya, dia kini mulai minta maaf dan bersimpatl dengan pandangan saya.
Saya mendapatkan kepuasan karcna bisa mengontrol kemarahan saya,
kepuasan dengan memberikan kebaikan untuk sebuah hinaan. Saya jelas
memperoleh lebih banyak hal yang menyenangkan dengan membuatnya
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menyukai saya, dibandingkan dengan yang pernah bisa saya peroleh
dengan menyurubinys pergi dan melompatlah ke neraka.

Sctiap presiden yang menempali Gedung Putih hampir setiap hari
selaly dihadapkan dengan masalah penting tentang hubungan manusia,
Tidalk terkeouali Presiden Taft, dan dia belajar dari pengaluman, bahwa
nilai kimia dari simpati sangat besar dalam menetralisir asam dari pera-
saan kesal, Dalam bubunya Edhics in Service, Talt memberikan ilustras
yang sedikit menghibur tentang bagaimana dia melembutkan kemarahan
soorang ibu yang kecewn dan berambisi.

“Scorang nyonyn di Washington,” tulis Tafi, “yang suaminyn mem-
punyai sejumial pengaruh politik datang dan berusaha keras membujuk
saya sclama enam minggu amg lebih agir menunjuk puiranya uniuk
memegang scbuah posisi. Dia berusaha mendapatkan bantuan dari para
Senalor dan anggots kongres dalam jumlah yang lumayan, lala dia
ditang bersama mercka uniuk berbicara dengan saya dengan penckanan,
Posisi ini, membutubkan kualilikssi teknis, dan sebugal kelanjutan dari
rekomendast kepala Biro, saya menunjuk seorang yang lain. Kemudian,
saya menerima surat dard sang ibu, mengataksn bahwa saya sangal
mengecewakan, karena sayn wrung menfadikannya sebagai wanita ba-
hagia seperti yang scharusnya sudah saya lakukan yaito dengan menun-
jukkan tangan saya. Dia lebih jouh mengelub bahwa dia telah bekerja
keras dengan delegasi negara bagiannya dan memperoleh semua suara
anluk rancangan undang-undang yang terulama menarik saya dan ler-
myata beginilah saya memberi penghargaan kepadanya.

“Apabila anda menerima sural seperti itu, hal pertama yang anda
lakukan adalah, berpikir bagaimana anda bisa menjadi begiu keras
terhadap seseorang yang telah berbuar tidak pantas, atau bahkan agak
kurang ajar. Kemudian ands mungkin bisa menulis scbuah balasan.
Kalau anda bijaksana, anda akan menaruh surat itu di laci dan mengunci
lacinya. Keluarkan selelah dua hari. Komunikasi semacam itu akan
selalu memerfukan dua hari penundaan sebefum menjawabnya — dan
tatkala anda mengeluarkannya setelah selang waktu itu, anda tidak akan
mengirimnya, ltulah cara yang saya ambil. Setelah itu, saya daduk dan
menulis sural kepadanya, sesopan yang saya mampu, menyampaikan
kepadanya bahwa saya tahu tentang kekecewaan seorang ibu dalam
keadaan seperti itu, namun sungguh-sungguh penunjukan itu bukan
berada semata-mata preferensi pribadi saya, bahwa saya harus memilih
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orang dengan kualifikasi icknis, dan dengan demikian harus mengikuti
rekomendasi kepala Biro. Saya mengekspresikan harapan bahwa
puiranys akan terus maju untuk meneapai apa yang telah dibarapkon sing
ibu dalam posisi yang saal ita dia pegang. Pernyataan itu meredakannya,
dan dia menulis kepada saya untuk minta maaf karena telah menulis surat
semacam itu.

“Tapi penunjukan yang saya kirimkan tidak diberi penegasan dengan
segera, dan selang beberapa waktu saya sekali lagi menerima surat yang
diakui datang dari suaminya, meskipun surat itu dalam tulisan tangan
yang sama Seperli sural-sural schelumnya. Dalom surat ito sava dibe-
ritthu bahwa karena masalah gangguan sarafl yang telah menyertai
kekecewaanya dalam kasus ini, wanila it harus tinggal di vempat tidur
dan mengalomi kanker lxmbung yang serius, Apakah sava tidak akan
tergerak unluk menyembuhkan wanita ite dengan menarik nama pertama
dan menggantinya dengan putranya? Saya harus menulis sepucuk surat
lagi, yang ini untuk suaminya, untuk menyampaikan kepadanya balwa
saya berharap dingnosisnya terbukti keliru, balwa says bersimpati de-
ngannya dalam penderitaan yang harus dialaminya karena sakil istrinya
yang serius, namun saya tidak mungkin menarik nama yang sudsh
dikirimkan. Orang yang saya tunjuk sudah diberi penegasan, dan dalam
waktu dus hari setelab saya menerima sural itu, kami mengackakan
peresmian di Gedung Putih. Anda tahu? Dua orang pertama yang
menyalami Nyonya Taft dan saya adalab suami dan istri ini, meskipun
sang istri akhir-akhir ini dalam keadaan arficulo mortis.

Iay Mangum mewakill schuah perusuhaan pemeliharaan elevator-
eskalator di Tulsa, Oklahoma, yang memiliki kontrak pemeliharaan
antuk eskalator di salah satu hotel terkenal di Tulsa. Manajer hotel tidak
ingin memalikan eskalator seluma lebih dard dua jam, karenn dia tidak
ingin merepolkan para tamo hotel, Perbaikan yang harus dikerjakan akan
menghabiskan wakiu sedikitnya delapan jum, dan perusabaannya tidak
selale mempunyai mekanik dengan kualilikasi khusus yang tersedia
untuk kemudahan hotel itu.

Tatkala Mangum berhasil menjadwalkan seorang mekanik ulung
untuk pekerjsan ini, dia menelepon manajer hotel dan bukannya berdeba
dengannya untuk memberi wakiu yang diperlukan, dia malah berkata:
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“Rick, saya tahu hotel anda cukop sibuk dan anda ingin walkcty
penghentian eskalator fersebul seminimum mungkin. Szya mengerti
keprihatinan anda tentang hal ini, dan kami ingin melakukan scgaln yang
mungkin agar sesoal dengan kehendak anda. Nomun, diagnosis kami
tentang situasinya menunjekkan bahwa kalaw kami tidak bisa menger-
jakan pekerjann sepenubnya sekarang, eskalator anda mungkin bisa
mengalami kerusakan serius, dan itu akan menycbabkan penghentian
yang jauh lebih lamn, Saya tahu anda tidak ingin menyulitkan tsmu-tamu
anda selama beberapa hari.™

Sang munajer harus seluju balwa penghentian selama delapan jam
adalah lebih baik daripada beberapa hari. Dengan memberi simpai
terhadap keinginen si manajer uniuk menjagaagar pelanggannys senang,
Mangum bisa dengan mudah memikal manajer hotel ito kepada cara
berpikimya, dan tanpa rasa dendam.

Toyce Nomis, scorang guru piano di St Louis, Missouri, menceritnkan
lentang bagaimana dia menangani masalah yang sering terjadi pada gury
piano dengan gadis-gadis remaja. Babette memiliki kuku-kuku yang
panjang luar biaza. Ini adalab cacat serius untuk siapa pun yang ingin
mengembangkan kebiasaan bermain piano sccara lepat.

Nyonya Nomis melaporkan: “Saya tahu kuku-kukunya yang panjang
akan menjadi hambatan baginya untuk keinginannya bermain dengan
baik. Selama diskusi kami sebelum dia mulad pelajaranoya dengan saya,
saya tidak menyinggung apa pun kepadanya tentang kuku-kukunya. Saya
tidak ingin mematahkan semangatnya untuk belajar, dan saya juga tahu
dia tidak ingin kehilangan apa sangat dibanggakannya, dan telah di
rawatnya dengnn sangat hati-hati agar kelihatan menarik.

“Sesudah pelajaran pertamanya, begiiu saya merasa wakiunya sudah
lepal, saya berkata: "Babette, kau memiliki tangan yang menarik dan
Jasi-jari yang cantik. Kalan kaw ingin bermain plano, dan memang kaw
mampy, ki akan heran betapa lebih cepat dan lebih mudsh hal it
untukmu kalau kas mau memolong kukumu lebih pendek. Pikirkanlah
tentang hal itu, oke?’ Babette menampilkan wajah yang sudah jelas
negatil. Sayn juga bicari dengan jbunya tentang siluasi ini, sckali lagi
saya menyinggung betapa cantik kukunya. Reaksi negatif lainnya saya
terima. Jelas sudah bahwa kuku-kuku cantik Babette adalah masalah
penting untuknya.
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“Minggu berikuinyn Babette kembali untuk mengikuti pelajaran ke-
duanya. Saya terkejut, kukunya telah dipotong pendek. Saya memujinya
dan menghargainys karena lelah mau berkorban demikian besar, Saya
juga bericrima kasih pada ibunya karena telah mempengaruhi Babette
memotong kukunya. Jawaban ibunya adalah *Oh, saya tidak ada mem-
banty sedikit pun dalam hal ine. Babetle memutuskan sendin melakukan-
nya, dan inimerupakan yang pertama kalinya dia memotong kuku kearens
orang lain.”"

Apakah Nyonyn Norris mengancam Babeite? Apaksh din menga-
takan bahwa dia akin menolak mengajar murid dengan kuku panjang?
Tidak, dia tidak melakukan itu. Dia membiarkan Babetie tahu bahwa
kukunya adalah bagian yang cantik darinya, dan merupakan pengor-
banan uniuk memotongnya. Yang dia katakan, "Saya bersimpati dengan-
miu — saya tahu ini bukan hal modah untukmu, tapi pengorbanan itu bisa
membayar tunal dengan perkembangan musikmu yang lebib baik. =

Sol Hurok mungkin merupakan impresario Amerikn nomor satu.
Selama hampir setengah abad dia menangani para artis-artis terkenal
seperti Chaliapin, Isadora Duncan, Pavlova. Hurok menyampaikan pada
saya tentang pelajaran pertama yang telsh diperolehnya dalam menan-
gani para bintang yang lemperamental ity, yaitu kebutuhan mendapat
simpali, simpati dan lebih banyak lagi simpati terhadap keistimewaan
mercka.

Sclama tiga tahun, dia adalah impresario untuk Feodor Chaliapin —
salah penyanyi suara bas lerbesar yang pernah menggetarkan ruang-
ruang di Metropolitan, Padahal Challapin sclalu membuat masalah
konstan. Dia bersikap seperti anak manja. Seperti yang dinyatakan dalam
ungkapan Hurok sendiri yang tidak bisa ditiru: “Dia seorang yang sangal
menyulitkan dalam semua cara.”

Misalnya, Chaliapin akan memanggil Hurok pada tengah hari ketika
dia akan menyanyi dan berkata, “Sol, Saya merasa sangat tidak enak.
Tenggorokin saya seperti hamburger mentah. Tiduk mungkin saya bisa
menyanyi nanti malam.” Apakah Hurok berdebat dengannya? Oh, tidak.
Dia paham benar kalau scorang pengusaha tidak mungkin menangani
para artis dengan cara ilu. Maks dia akan bergegas datang ke hotel
Chaliapin, memperlihatkan simpatinya. “Sayang sckali,” dia skan men-
jadi muram. “Sungguh sayang! Kasihan anda. Tentu saja, anda tidak bisa
menyanyi. Saya segera akan membatalkan perjanjian itu, Pertunjulan ftu
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hanya akan merogikan anda beberapa ribu dolar, asmun bukan apa-apa
dibandingkan dengan reputasi anda.”

Kemudinn Chaliapin akan mengelub dan berkata, “Mungkin anda
schaiknya datang kemari lagi nanti. Datanglah pukul lima dan lihat nanti
keadson saya saatitn.”

Pada pukul lima, Hurok akan bergegns lagi ke hotelnya, menunjukkan
simpatinya lagi. Sekali lagi dia akon mendesak uniuk membatalkan
perjanjian itu, dan sekali lagi Chaliapin aknn mengeloh dan berkata, “ AR,
mungkin anda scbaiknys datang mengunjungl saya lagi nanti. Saya
mungkin akan lebih baik saat ftu,”

Pada pukul tujuh tiga puluh, sang penyanyi besar itu akan setuju untuk
menyanyi, hanya kalau Hurok mau melangkah keluar ke atas panggung
Metropolitan, mengumumbkan bahwa Chaliapin terserang flu berat dan
suaranyi tidak baik. Hurok sebenarnya berdusta dan berkata kalan dia
akan melakukan hal itu; sehab dia tnhu ity adalah satu-satunya cara untuk
menarik kelunr sang penyanyvi ke atas panggung.

Dr. Arthur 1. Gales berkata dalam bukunya yang sangal menarik
Educational Psychology: “Spesies manusia secara universal sangat
membutubkan simpati. Seorang anak kecil akan dengan bersemangal
menanjukkan lukanya; atau bahkan sengaja membuat satu goresan agar
dapal memperoleh sejumlah besar simpati. Untuk tujuan yang sama,
orang dewasa juga . . . memperlihatkan luka mereka, menceritakan
kecelakaan mereka, penyakit, khususnya rincian operasi bedah mereka,
"Rasa kasihan-diri” terhadap kemalangan yang memang nyata ataupun
khoyzlan, dalam ukuran tertentu, praktis merupakan kebiasasn umum.”

Jadi, kalau anda ingin memikat orang lain kepada cara berpikir anda,
prakiekkan ini. . .

PRINSIP 9
Bersimpatilah dengan ide dan hasrat orang lain.



BAB SEPULUH

IMBAUAN YANG SEMUA
ORANG SUKA

Sayadibesarkan di pinggir desa Jesse James, jauh di Missourd, dan saya
mengunjungi peternakin James di Kearney, Missouri, di mana. putra
Jesse James masih hidup saat itu.

Istrinys menceritikan pada saya kisah-kisah bagaimana Jesse me-
rampok kereta api dan merampok bank, kemudian memberi uang it
kepada para petani di dacrabh pemukimannya, untuk membayar lunas
hipotek mereka,

Jesse James mungkin menganggap dirinys sebagai scorang idealis
dalam hatinya, persis seperti yang dilakukan olch Dutch Schuliz,
Crawley si “Dua Senjata™, Al Capone dan masih banyak lagi dari para
“godlather” kriminal yang terorganisir pada beberapa generasi kemu-
dian. Kenyataannya adalah manusia yang anda jumpai mempunyai ang-
gapan tinggi tentang diri mercka sendiri, dan mereka senang sekali
merasa diri mereka orang baik dan tidak egois, dalam perkiraan mercka
sendir. )

I, Pierpont Morgan mengamati, dalam salah satu selingan analitisnya,
bahwa orang biasanyas mempunyai dua alasan saal melakukan satu hal:
satu yang kedengaran baik doan satu yang nyata.

Orang itu sendiri akan memikirkan alasan yang nyata. Anda tidak
periu menckankan hal itu, Namun kita semua, adalah orang idealis dalam
hati kita, seuang berpikir tentang motif yang kedengarannya baik. Maka,
untuk bisa mengubah manusia, imbaulah motif-motif yang lebilh mulia.

Apakah cara ini terlalu idealis untuk bisa berhasil dalam bisnis? Mari
kita lihat. Mari kits ambil kasus Hamilton J. Farrel dari Farrell-Mitchell
Company di Glenolden, Pennsylvania. Famell mempunyai seorang
penycwa yang lidak puas yang mengancam hendak pindah. Penyewa it
masih memiliki hak tinggal empat bulan lagi; namun, dia menunjukkan
sikap bahwa dia akan pindah segera, tidak perduli dengan sisa waktunya.
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“Crang-orang ini clah menetap dif rumah saya scpanfang midsim
dingin — bagian yang paling mahal tohun ini,” Farrel menyatakannya,
ketika din menceritakan kisahnya di depnn kelas, “dan saya toho & kin
sulit untuk menyewaknn apartemen ilu lage sehelum musim gugur. Saya
dopat melihat bahwa penghisilisn darl sewa akan wrun dan saya pon
miarah,

“Biasanya, saya akan berjalon masuk menghampiri penyewa itu dan
menasithalinya antuk membaca perjanjian sewnnya lagi. Saya akan
menunjukian kepadanya bahwa kalau dia pindah, pembayaran pendh
unng sevwanyva akan jalah tempo segira — diin baliwi sava bisa, don akan
bergerak uniuk p:l.ﬂlagih uang scwa itu.

“Namun, saya tidak melemparkan thintangan dan membuat keributan,
tetopi saya memutuskan mencoba taktik lain. Jadi snya memulainya
soperti ini "Pak Thoe, " katasaya, "Sava sudah mendengar cerita anda, dan
suvamasih tidak percaya Ealaw anda bermaksud untuk pindich. Berlahun-
tahun terjun dalam bisnis persewaan telah mengajar saya sesualu lentang
sifut dasar manusia, dan saya laho bahwa anda adalah orang yang dapat
dipegang kata-katanya. Schenarnyn, saya sangal yokin tenlang hal itu
schingga sava bersedia mengambil rnsiko.

“"Sekarang, inilah usul saya. Tunda dulu keputusan anda beberapa
hari dan pikirkanlah. Kalaw anda datang pada saya antara saal-saat ini
hingga awal bulan, ketika sewa anda sudah habis, dan ands masih
bermaksud untuk pindah, saya berjunji akan menerima keputusan anda
schagai keputusan akhir, Saya akan mendukung anda untuk pindah dan
mengakui sendiri bahwasaya sudah kelirn dalam penilninn sava, Namun,
saya lelap percaya kalaw anda seorang yang selalu memegang janji dan
akan berbual sesuai dengan kontrak anda, Karena bagsimanapun, kita
adalih manusia — pilihannya ada pada diri kita sendird]™

“Nah, begitu bulan depan tiba, pria ini datang menjumpai sava dan
membayar sendirl vang sewanya. Dia dan istrinya teloh membicarakan
masalah ini, dia berkata — dan memutuskan untuk tetap tinggal, Mereka
teloh menyimpulkan bahwa satu-gatunva hal terhormat yang bisa moreks
kerjakan adalah bertindak sesuai dengan kontrak mercka.”

Tatkala almarhum Lord Northeliffe menemukan sebuah harian yang
memasang fotonyn yang dia tidak ingin dipublikasi, dia menulis sepucuk
surpt kepada editor harian i, Tapi, apakah dia skan berkata, “Tolong
jangan dipublikasikan folo saya ilo lagi; Saya tdok suka?” Tidak, dia
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mengimbau satu motil yang lebih mulia. Dia mengimbau respek dan
cinla yang kita semua memiliki terhadap ibu kita, Maka dia men ulis,
*Tolong jangan publikusikan [olo saya ilu lagi. Ibu saya tidak menyu-
Eainya.™

Ketika John D. Rockefeller, Jr. berharap untuk menghentikan para
fotografer koran yang sering mengambil foto anak-anaknyn, dia jugn
mengimbau molil-motif yang lebih mulia. Dia tidak berkata: “Saya tidak
mau {olo-foto mereka dipublikasikan.™ Tidak, dia mengimbau hassat,
Jjauh di dafam dir kita, untuk tidak membahayakan jiwa anak-anak. Dia
berkata; “Kalian tahu bagaimana anak-anak it, Kalian juga mempunyai
anak-anak, sebaginn di antara kalian. Dan kalian tahu kalsu terlalu
banyak publikasi uniuk anak-anak it tdak baik.”

Ketika Cyrus H.K. Curtig, anak lelaki miskin dari Maine, baru saja
memulsi karlernya yang kemudian melesat pesal, yang telah mem-
berinya jutaan dolar sebagai pemillk The Sanerday Evening Post dan
Ladies” Home Jowrnal, dia tidak mampu membayar kontributornya
dengun harga yang dibayar majalah lain. Dia tidak mampu mempeker-
jakan para penulis kelas-satu yang menulis semata-musa demi vang.
Maka dia mengimbau motif-molil mereka yang lebih mulia. Misalnya,
din bahkan membujuk Louisa May Alcott, penulis abadi Little Wornen,
supaya mau menulis untuknya, sementara saat itu Louisa berada di
puncak kemasyhurannya; dan dia melakukan bal ita dengan menawarkan
untuk mengirim cek seratus dolar, bukan untuknya, melainkan untuk
badan amal favoritnya.

Persis sampai di sini mereka yang bimbang mungkin akan berkata:
“Oh, hal semacam it tentunya berhasil bagi seorang Northelilfe dan
Rockelelier, atau seorang novelis sentimental. Namun, saya ingin me-
lihat anda membuatnya berhasil dengan bayi-bayi keras kepala, kepada
siapa saya harus mengumpulkan tagihan!™

Ands mungkin benar. Tidak ada sesuatu pun yang bisa berhasil uniuk
semud kasug — dan lak ada satu pun yang bisa berhasil untuk semua
orang. Kalau andi sudah puas dengan hasil yang sekarang anda peroleh,
mengapa mengubahnya? Kalau anda belum puas, mengapa tidak ber-
eksperimen?

Bagaimanapun, saya pikir anda akan senang membaca kisah nyaia
ini, yang diceritakan oleh James L. Thomas, seorang bekas murid saya:
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Enam pelanggan dari sebush perusahaan mobil lerfenin menalsk
membayar tagihan untuk servis mobil mereka. Tak seorang pun dari
keenam pelanggan ilu memprotes keseluruhan tigihan, namun masing-
masing mengklaim bahwa ada kesalahan tagiban. Dalom setinp kasus,
pelanggan telah menandatangani kerja yang sudah diselesaikan, maks
perusahaan tahu kalaw tagiban ito sudah benar — dan mengataknn pada
mereka demildan. Ini adalah kesalahan pertama.

Berikut ini adalah langkah-langkah yung diambil orang-orang di
depariemen kredit, untuk menagih rekening-rekening yang sudah jatuh
tempo ini. Apakah menurut anda mereka berhasil?

1, Mereka mendatangi masing-masing pelanggan dan menyam-
paikan kepadn mereka dengan kasar bahwa mercka datang untuk
menagih rekening yang sudah lama jatuh tempo,

2. Mercka menyampaikannya dengan sangal gamblang bahwa
perusahaan mutlak benar tanpa syarat: karena itu dia, si pelanggan,
mutlak bersalah.

3. Mereka memberitabu bahwa mercka, perusshaan, tahu lebih
banyak lentang mobil dibandingkan dengan yang pemah bisa ia
ketahui. Jadi, apa argumentasinya?

4. Hasil: mereka berdebal.

ﬁl‘lﬂ.ku'.lh galah salu don metode il bizs memiboat P:hmgs:]u M=
bayar rekeningnya? Anda bisa menjawabnya sendiri.

Pada tahap awal urusan ini, manajer kredit sudab akan membuka
serangan dengan memanfaatkan bakal hukumnya, namun uniungnya
permasalahan ini sampai pada perhatisn manajer umum. Manajer ini
menyelidiki para klien yang lalai dan mendapatkan bahwa mereka semua
lemyata mempunyai reputisi membayar rekening dengan tepat. Sudah
Jelas ada yang salah secara drasiis schubungan dengan metode pena-
gihan. Maka dia memanggil James L. Thomas dan mengatakan padanya
uniuk menagih rekening-rekening yang “tidak bisa ditarik™,

Berikut ini, dengan kata-katanya sendiri, adalah langkah-langkah
yang diambil Thomas:

I. Kunjungan saya kepada masing-masing pelanggan adalah
uniuk menagih rekening yang sudah Inma lewat waktu — rekening
yang kami laho mutlak benar. Tapi saya tidak mengatakan sepatah
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pun tentung hal itu. Saya menjelaskan balwa saya datang unisk
mencari tahu apa yang sudsh dikerjakan perusahaan, atau yang telah
lalai dilakukan perusahaan.

2. Saya menjclaskan bahwa, sampai saya mendengar sendici dari
pelanggan, saya tidak mempunyai epini yang bisa saya berikan. Saya

sampaikan padanya bahwa perusphaan tdak mengklaim {idak
mungkin sakih.

3. Saya kalakan padanyn bahwu saya hanya berminat pada mohil-
nya, dan bahwa dia tentunya lebih tahu tentang mobilnya duripada
orang lain mana pun di dunia ini; babwa dis yang berhak atas subjek
i,

4, Saya biarkan dia berbicara, dan saya mendengarkannya dengan
minal dan simpati yang dia inginksn — dan memang itulah Yang
mereka harapkan,

5. Akhirnya, tatkala si pelanggan sudah dalam suasana hati yang
masukakal, saya akan memaparkan seluruh masalahnys. Saya meng-
imbau motif-motil yang lebih mulia. “Pertama,” kata saya, “Saya
ingin anda tahu bahwi sayi jegs merass masalah ini telah ditangani
dengan tidak baik. Anda telah dipersulit dan menjadi kesal aleh para
wiaikil kami. Hal ilu scharusnya tidak pernsh terjadic Saya minta maafl
dan, sebagai wakil dari perusahaan, saya menyatakan maaf, Pada saut
saya duduk disini dan mendengarkan ceritanya duri anda, saya tidak
bisa tidak terkesan oleh kesabaran dan ke jujuran anda. Dan sekara ng,
karena anda bersikap adil dan sabar kepada saya, saya mohon ands
melukukan sesuaty untuk saya. Ini adalah scsvatu vang biss anda
kerjakan dengan lebib baik daripada orang lain, sesuatu yang lehih
anda ketahui daripada orang lain. Ini rekening anda; saya tahu adalah
aman bagi says untuk meminta anda unluk menyelesaikannya, persis
seperti yang akan anda lakukan kalaw anda presiden perusahann kivmi,
Saya akan meninggallan semus ini terserah anda, Apapun yang
menurul anda bisa berha=il.”

Apaknh dia menyelesaikan rekening itu? Tentu saja, dan mercka
melakukannya dengan segera, Rekening-rekening itu senilai antara
$150 sampai $400 — tapi, apakah pelanggan ity memberi yang
terbaik darinya? Ya, salah seornng dari mereka melakukannya! Satu
dari mereka menolak membayar sesenpun dard biaya yang diper-
maosalahkan; topi lima yang lnin memberikan vang lerbaik pada
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perusahaan! Dan milah yang terbaik dan selurahnya: kami mengi-
rimkan mobil-mabil baro kepada keenam pelanggan ini dalom wakiu
dun tahun berikutnya!

“Pengalaman telah mengajarkon saya,” kata Thomas, “Babwa bila
tidak ada informasi mengenni si pelanggan vang hisa diperolch, satu-
satunya basis terbak untuk meneruskannya adaleh menganggap bahwa
pelanggan ity seorang yang tolus, jujur, dapal dipercaya dan bersedia
membayar mgili.u.n il, begitu mercks diyakinkan Kalaw mercka benar.
Untuk mengungkapkin pengertian ini secara berbreda: manusia pada
dasarnya jujur dan ingin memenuhi kewajiban mercka. Pengecualian
untuk peraturan ini sangal sedikil, dan sayn yakin kalau para individu
torschol akan lebih sukn bereaksi dengan cara menyenangkan, kalaw anda
membual mercka mérasha babwa ands menganggap mereks jujur dan
adil”

PRINSIF 10
Imbayu motil=motil yang Iebibh mulia.



BAB SEBELAS

FILM-FILM MELAKUKANNYA, TV JUGA.,
MENGAPA ANDA TIDAK IKUT
MELAKUKANNYA?

BEBERAFA tahun yang lalu, Evening Bulletin Philadelphia difitnah oleh
sustu kampanye yang berbahaya, Scbuah gosip jahat discbarluaskan,
Fara agen iklan diberi kabar bahwa koran itu tidak lagi menarik bagi para
pembaca, karena meliput terlile banyak iklan dan sangat sedikit berita,
Tindakan segera perlu dilaksanakan. Gosip itu harus dipadamkan,

Tapi bagaimana?

Seperti inilah cara itu dilakukan.

Bulletin tersebut membuat kliping dari edisi tetap semus materi
bacaan dari berbagai jenis tentang satu hari terbit biasa, menggolongkan-
nya, dan menerbitkan dalam sebuah suky. Buku itu dinamakan One Day.
Bulku itu berisi 307 halaman — sama tebalnya dengan buku bersampul-
keras; namun Bulletin telah mencetak semua berita dan artikel menarik
dilam satu hari dan menjualnya, bukan dengan hargn beberapa dolar,
melainkan beberapa sen saja.

Pencetakan buku itu telah mendramatisir [kt bahwa Buletin mem uat
sejumiah besar artikel menarik. Hal ini mempertegas fakia dengan lebih
nyata, dengan lebih menarik, lebih mengesankan, dibandingkan dengan
berhalaman-halaman angka, atau sekadar yang mampu dilakukan oleh
percalapan.

Ini adalah hari dramatisasi itu. Sekadar menyatakan suatu kebenaran
tidnklah cukup. Kebenaran itu harus dibuat jelas, menarik, dramatis.
Anda haros menggunakan kecakapan membual pertunjukan. Film-film
melakukannya. Televisi juga. Dan anda harus menggunakannya juga,
kalau anda ingin mendapat perhatian.

Para ahli dalam memajang barang wha kekuatan dari dramatisasi,
Misalnya, scbuah pabrik racun tikus yang baru memberi para penyalur
saiu pajangan yang mengikutsertakan dua tikus hidup. Pada minggu tikus
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iln diperiontonkan, penjualan meledak sampai lima kali doari rata-rats
penjualan normal mercka:

Iklan-iklan televisi penuh dengan contob-contoh penggunaan teknik-
leknik dramatis dalom penjualan produk. Duduklah suatu malam di
depan televisi anda, dan analisislah apa yang dikerjakan para penayang
iklan itu untuk masing-masing sajian mercka. Anda akan tahu bagaimana
satu obat antasid mampu mengubah wama asam dalam wbung tes,
padahal pesaingnya lidak mampu, bagaimana satu merek sabun atag
detergen mampa membuat kemeja berminyak moenjadi bersih, sementara
merek lainnya hinya menghasilkan abu-abu. Anda akan melihat sebhuah
mobil yang melakukan manuver di sepanjang scrangkaian belokan dan
tikungan — jauh lebih baik daripada sekadar diceritakan tentang hal j.
Wajah-wajah cerab akan memperlihatkan rasa puss terhadap serang-
kaian produk. Semua ini mendramatisir para penonton tenlang keuntung-
an-keuntungan yang ditawarkan oleh apa pun yang sedang mereka jual
— dan mercka memang berusaha menarik orang agar membelinya.

Anda bisa mendramatisir ide-ide anda dalam bisnis atau dalam aspek
apa pun dalam hidup anda. Itu mudah sekali. Jim Yeamans, yang menjual
untuk perusabaan NCR (National Cash Register) di Richmond, Virginia,
menceritikan bagaimina dia membuat penjualan dengan menggunakan
demonstrasi dramatis,

*Minggu lalu saya berkunjung ke toko makanan dekat rumah saya,
dan melibat balwa mesin hitung yang dia gunakan di meja-bayar, sudah
sangat kuno. Saya mendekati pemilik toko dan mengatakan kepadanya;
"Anda secara tidek langsung telab membuang uang, setiap kali seorang
pelanggan melalui jalur anda® Kemudian saya melempar scgenggam
uang logam ke lantai. Dia segera saja menjodi tertarik dan memper-
hatikan. Kata-kata itu mestinya telah menarik minataya, tapi suara uang
logam yang menerpa lantai itu yang benar-benar menghentikannya.
Anda tahu, saya mendapat order darinys untuk mengganti semua mesin
luanya.”

Hal ini juga bisa berhasil dalam kehidupan rumah tangga. Ketika
kekasih zaman-kuno melamar jantung hatinya, apakah dia hanya
menggunakan kata-kata cinta? Tidak! Dia berlutut. Tindakan itu benar-
benar akan menunjukdan bahwa dia memang bermaksud seperti apa
yung diucapkannya. Sekarang kita tidok lagi mengajukan lamaran de-
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ngan berlutut, namun banyak orang yang melimar masih menyinpkan
atmosfer romantis scholom mercka mengajukon lymaran.

Dengan mendramatisir apa yang anda inginkan, anda jugn bisq ber-
hasil dalam menangani anak-anak: Joe B. Fant, Ir. duri Birmingham,
Alabama, mendapat kesuliton meminta anak lelakinya yang berusia Tima
tahun dan anak perempusnny ¥ang berusia tiga tthun, agar mercka man
mengumpulkan mainan mercka. Dia pun menciplakan scbuab “kereta
api®. Joey adalah masinisnya ( Kapten Casey Jones) di atos sepeds roda
tignnya. Wagon Janet ditempelkan, dan pada malam hari Janel akan
memual “batu bara® ke wagonays, kemudian din pun melompatl masuk
sadtabangnya mengantarnya berkeliling rusngan. Diengan cara itu ruang-
an menjadi borsih — tanpa nasihat, perdebatan, atau ancaman.

Mary Catherine Woll dari Mishawalo, Indiana, mempunyui beberipa
masalah di tempat kerfn Dia memutuskan harus membabazgnya dengan
mtasnnnyn. Pada hari Senin pagi dia meminta unlok dupatl bertemu
dengannya, nimun diberi thhu balwa sang bos sangat sibuk dan
Catherine harus mengatumya dulu dengan sckrotarisnya untuk janji
berikutnyn. Sang sckretaris memperlibatkan padanya jadwal yang singat
padal, namun din aknn berusaha mengaturmya.

Mona Waoll menjelaskan apa yvang terjudi:

“Ternyala saya tidak mendapat jowaban darinya sepanjang minggu
itu. Setiap kali saya mepanyakan pada sckretarisnya, din akan memben
s3ya satu ninsan mengapa si bos tidak bisa bertemu dengan sayi, Jumat
pagitiba, dan soya masih lidak mendengar knbar apa pun yang pasti. Saya
benar-benar ingin berjumpn dengannya, dan membahas masalab saya,
sebelum akhir minggu ilu, maks kemudian saya tanyakan diri saya
bagaimana saya bisa membuatnys mau menjumpai saya.

“Apaakhimyi yang saya lakukan adalah ini. Saya menulis kepadanya
sepucuk surat formal. Sayn menunjukkan dalam sural flu kalay saya
sepenubnya mengerti betapa luar biasa sibuknya dia sepanjang minggu
ini, namun penting sckali bagi saya anluk berbicara dengannyn. Saya
melampirkan selembar surat [ormulic dan amplop yang sudah diberi
alamat, saya memintanya untuk tolong mengisinyn, atau minta sang
sckretaris melakukannya dan mengembalikannya kepada saya. Formulir
ito berbunyi seperti ini:

Monn Woll — sayn skan dapat menjumpai anda pada tanggal —
pukul —-, Saya akan memberi anda —— menit dari wakiu saya.
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*Saya menarah surat ini dalam kotak suratnyas pada pukul 11.00. Pady
pukul 14,00 saya memerikss kotak sural saya. Dan ternyats di sang ada
amplop yang beralamat untuk saya sendiri. Dia sendiri yang telah meq-
jowab formulir saya, dan mengatakan dia bisa menemui sayva sore ity dag
bisa memberi saya sepulub menit wakiunya. Kemudian saya berjumipa
dengannya, dan kami berbicara selama lebih dari sejam dan pembicaraan
itu menyelesaiknn masalah saya.

“Kalau saya tidak mendramatisir tentang fkta ini kepadanya bahwa
saya memang benar-benar harus menjumpainya, saya mungkin alkan
masih lenis menunggu sebuah jangi.”

dames B. Boynton harus menyajikan schuah laporan pasar yang
panjang. Perusahaannya baru saja menyelesaikan satu studi yang mele-
lahlan umluk satu merek terkemuka krem pendingin wajah. Diperlukan
data dengan segera mengenai kompelisi pasar; calon pelanggan produk
ini adalah salah satu dari orang yang terbesar — dan yang paling hebat
— dalam bisnis periklanan.

Dan pendekatannya yang pertama gagal bahkan sebelum dia me-
mulainya.

“Pertama kali saya masuk,”™ Boynton menerangkan, “saya mendapat-
kan dirl saya tenggelam dalam diskusi yang sia-sia mengenai metode-
metode yang dipakai dalam penyelidikan, Kami saling berdebat. Dia
katakan saya salah, dan saya berusaha membuktikan bahwa saya benar.

“Saya akhirnya memenangkan pendapal saya, dengan kepuasan pada
pihak saya sendiri — namun waktu saya sudah habis, wawancara itn
sodah berakhir, dan saya masih tidak membawa hasil,

“Yang kedua kalinya, saya lidak memperdulikan tabulasi angka dan
data. Saya pergi untuk menjumpainya logi, saya mendramatisir fakta-
fakin saya.

“Tatkala saya memasuki kantornya, dia sedang sibuk berbicara di
telepon. Begitu dia selesai dengan percakapannya, saya membuka koper
dan menumpukkan tiga puluh dua botol krem pendingin ke atss mejanya
— semua produk yang sudah dia ketahui — produk semua kompetitor
dari kremnya.

“Padi masing-masing botol, saya memberi label yang menjelaskan
hasil dari investigasi penjualan. Dan masing-masing label menceritakan
kizahnya dengan singkat, secara dramatis,

“Apa yang terjadi?
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“Tidak ada lagi perdebatan. Cara ini merupakan sesuatu yang baru,
sesuaiy yang berbeda, Dia mengambil botol pertama, kemudian batol
lainnya dari botol-botol krem pendingin itu, dan membaca informasi
pada labelnya. Satu pembicaraan ramah jadi berkembang. Dia meng-
ajukan pertanyaan tambahan. Dia sangat terarik. Tadinya din memberi
sayas wakiu hanya sepulub menit untuk menyajikan [akia-fakia saya,
namun scpulah menitsadah berlal, dua pulub menit, empat puluh menit,
dan pada akhir satu jam, kami masih berbicara,

=Sebenarnya kali ini saya menyajikan fakia-fakia yang sama seperti
yang sebelumnya. Namun, saya menggunakan dramatisasi —dan betapa
berbeda hasilnya.”

FRINSIF 11
Dramatisiriah ide-ide anda.




BAB DUA BELAS

APABILA SEMUA YANG LAIN TIDAK
BERHASIL, COBA CARA INI

CHARLES SCHWAB mempun yai seorang manajer pabrik yang anak bosh-
nyu tidak menghusilkan kuots kerja mereka.

“Bagaimana ini?" Schwab bertanya kepadanya, *mansjer semam pu
anda tidok dapat membuat pabrik ini berproduksi sebagaimana scharus-
nya’™

"Saya tidak whu,” jawab si manajer. = Saya sudoh membujuk orang-
ormng ilu, saya sudah mendorong merek, saya sudah marah dan me-
nyumpahi, saya sudah mengancam mereks dengan peringatan bahwa
mereka bisa dipecat, Mamun tak satu pun yang berhasil. Mercka tetap
lidak memberi hasil,”

Percakapan ini berlangsung di penghujung hari itu, persis sebelum
giliran kerja malam liba. Schwab meminta sepotong kapur pada manajer
itu, kemudian, berpaling pada orang yang paling dekat dengannya, dis
bertanya: “Berapa banyak bagion yang dibuai oleh giliran anda hari ini?*

“Enam.”

Tanpa sepatah kata lain, Sowab menuliskan angka *6” besar-besar di
lantai, dan berjalan keluwar,

Ketika pegawai giliran malam datang, mereka melihat angka 6"
besar itu dan bertanyas apa maksudaya.

“Big bos datang ke mari hari ini,” orang-orang giliran slang menja-
wab. “Dia menanyakan pada kami berapa bagian yang kami buat, dan
kami menjawab enam. Dia menuliskannya di lantai.”

Esok paginya Schwab berjalan melalui pabrik ita Iagi. Pegawaigiliran
malam telah menghapus angka “67 itu, dan menggantinya dengan angka
=T" yang besar,

Tatkala giliran siong datang untuk bekerja pada besok paginya,
mereka melibat angka “7° besar yang ditulis di lantai. Jadi, pegawai
giliran malam berpikir bahwa mereka lebih baik dari pegawai giliran
siang, begitu? Baiklah, mereka akan tunjukkan pada pegawai giliran
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malam, skipa mereka. Para pekesja menyingsingkan lengan baju dengan
antusias, dan begitu mercka berhenti kerja malam itu, mercka mening-
golkan angka "10" yang sangal besar. Scgalanya mulai meningkai de-
ngan pisti.

Segera saja pabrikini, yang tadinya ketinggalan jauh dalam produksi,
kini lehih banyak bekerja dibandingkan dengan pekerja kelompok: lain-
nya di pabrik ilu.

Prinsipnya?

Biarkan Charles Schwab yang menyampaikannya dengan Katsi-ki-
lanya sendird: *Cara uniuk mendupatkan segala sesuatu dikerjakan de-
ngan baik,” katn Schwab, “adalah denghn menstimulasi kompetisi,
Maksud saya bukan berarti menggunakan cara kotor dalam memperoleh
unng, melainkan dalam hasrat berkompetisi,™

Hasrat untuk unggul! Tantangan! Melemparkan tantangan! Salu cara
sempurna untuk menark manusia menjadi bersemangat.

Tanpa satu tantangan, Theodore Roosevelt tidak akan pernab menjadi
Presiden Amerika. Si Rough Rider, baru saja kembali dari Kuba, diang-
kit menjadi gubernur negara baginn New York. Lawannya menemukan
buliwa Roosevell bukan lagi merupakan penduduk sah dari negara bagian
i, dan Roosevell, merasa takul, ingin menarik dird saja. Kemudian
Thomias Collier Plaw, yang saat itn scbagai Scnatar Amerika dari New
York, melemparkan tantangan ilu. Dengan berpaling tba-tiba kepada
Theodore Roosevelt, din berteriak dengan suara yang keras sekall: * Apa-
kah pahlawan dari San Juan Hill adalah secrang pengecut?™

Roosevell tetap berada dalam pertarungan ity — dan kisah sclanjui-
nya ada dalam sejarah. Sebuah tantangan bukan hanya telah mengubah
hidupnys; dia sungguh-sunggub mempunyai pengaruh terhadap masa
depan negaranya.

"Semus orang mempunysi rmsa akol, namun mercka yang berani
menyisihkan rasa takut mereka dan tetap bergerak maju, kadang-kadang
sampai mati, namun selaly mendupat kemenangan™ merupakan moto
dari King's Guard dalam kisah Yunani kuno, Tantangan lebih besar api
yang bisa ditawarkan selain kesempatan mengatasi rasa takut iiu sendiri?

Ketika Al Smith memegang jabalan gubernur New Yark, dia berdin
menantangnya. Sing Sing, yang saal itu adalah penjars paling terkenal di
sebelah barat Palaw Devil, tidak mempunyai sipir penjara. Skandal-skan-
dal selama ini welah menyebar di seluruh penjara i, juga gosip yang
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bumk, Smith meémbuiubkon seorang lelaki kuat untuk memerintah Sing
Sing — scorang lelaki besi. Tapi sinpa® Dia mengirim Lewis E. Lawzes
dari New Hampton,

“Bagaimana kalau anda mengambil tanggung jawab di Sing Sing?~
din bertanya dengan riang ketika Lawes berdiri di depannyi, “Merekn
memerlukan seorang vang berpengalaman di sana.”

Lawes temginga keheranan. Din tahu bahayanya Sing Sing. Ini
merupakan penugasan politis, menjadi sasaran gurawan tingkah lakuo
palitis; Banyak sipir penjara yang telah datang dan pergi — ada yang
hanys bertahan dolam wakiu tigs minggu. Dia memiliki karler untuk
dipertimbangkan. Apakah sebanding dengan risikonya?

Kemudian Smith, yang melihat keraguannys, bersandar kembali pada
kursinya dan tersenyum, “Anak muda,” katanya, “Saya tidak menyalah-
kan anda atas rasa takut anda. Tempat itu memang keras. Karena ito dia
membutuhkan scorang besar untuk datang dan tinggal di sana.”

Muka, dia pun setuju pergi. Dan dia tinggal di sana, uniuk menjadi
sipir penjura paling terkenal pada masanya. Bukunya 20,000 Years in
Sing Sing verjual ratusan ribu kopi. Sisrannyadan kisah-kisahnya tentang
kchidupan penjara telah mengilhami lusinan flm. Para kriminal yang
“diperlakukan schagai manusia® menghasilkan keajaiban dalam cara
perbaikan penjara.

“Saya lidak pernah menemukan,” ujar Harvey S, Firestone, pendiri
Firesione Tyre and Rubber Company yang besar, “bahwa bayaran it
sendirl yang akan menyatukan dan mennhan orang-orang vang baik.
Saya pikir, itu pdalah kompetisi.®

Frederic Herzberg, salah seorang ilmuwan besar dalam bidang
perilaky, mengangguk setuju. Dis mempelajari secara mendalam sikap
kerja dari ribuan orang, mulaj dari pekerja pabrik sampai para eksckutil
senior. Apa menurul anda yang dia temukan, yang merupakan faktor
paling memotivasi — satu segl pekerjaan yang paling menstimulasi?
Uang? Kondisi kerja yang baik? Tunjangan? Bukan — bukan salupun
dari itu semua. Satu faktor ulama yang memativasi manusia adalsh kerja
itw sendiri. Bila pekerjaan itu menarik dan menggairahkan, si pekerja
sendiri akan ingin sekali menyelesaikannya, dan dia dimotivasi untuk
melaksanakan pekerjaan yang baik.

lulah yang dicintai oleh semua orang yang berhasil: permainannya.
Kesempatan untuk ekspresi diri. Kesempatan untuk membuktikan babwa
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dia seorang yang berharga, untuk unggul, untuk menang. lulah yang
membual perlombasn dindoknn, Hasrat untuk menjadi unggul. Hasral

uniuk memperoleh rsa dihargad.

PRINSIF 12
Lemparkan tanthngan,
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RINGKASAN

MEMIKAT ORANG LAIN MENGIKUTI CARA
BERPIKIR ANDA

PRINSIP 1

Satu-satunyn cara untok memperoleh manfant paling banyak dari

perdebatan adalah menghindari perdebatan itu sendiri.

PRINSIP 2

Perlihatkan respek terhadap pendapat orang Inin, Jangan pernak

berkata, “Anda saloh.”

PRINSIP 3
Kalno anda salah, akuilah dengan cepat dan simpatik.
PEINSIP 4
Mulnilah dengan cara yang ramah.
FRINSIF 3
Usahakan orang lain mengucapkan "ya, ya” dengan segera,
PRINSIF 6
Binrkan orang lain yang lebih banyak berbicara.

PRINSIP 7
Biarkan orang lain merasa bahwa ite adalah idenya.
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PRINSIP B

Cobalah dengan sungguh-sungguh melihat segala sesuitu
dari sudut pandang orang lain.

PRINSIF %
Bersimpatilah dengan ide dan hasrat orang lain.
PRINSIP 10
Imbauloh motif-motifl yang lebih mulin.

PRINSIF 11
Dramatisir ide-ide anda.

PRINSIP 12
Lemparkan tantangan.



BAGIAN EMPAT

JADILAH PEMIMPIN: BAGAIMANA MENGUBAH
ORANG LAIN TANPA MENYINGGUNG ATAU
MEMBANGRITKAN KEMARAHAN

BAB SATU

KALAU ANDA HARUS MENCARI
KESALAHAN, INILAH CARA UNTUK
MEMULAINYA

SEORANG KAWAN saya berada di Gedung Putih pada suatu akhir minggu
sclama pemerintaban Calvin Coolidge. Ketika dia masuk ke ruangan
kantor pribadi Presiden, dia mendengar Coolidge berkntn kepada salah
seorang sekrelarisnya, *Cantik sckali baju yang anda pakai pagi ini, dan
anda seorang wanili muda yang sangat menarik.”

Itu mungkin pujian paling emosional yang permah diberikan oleh si
pendiam Cal untuk seorang sekretaris sepanjang hidupnya. Begilu luar
binsa, begitu tak terduga, schingga wajah si sckretaris bersemu merah
karena hingung. Kemudinn Coolidge berkata, “Sekarang, jangan jadi
bengong begitu. Sayahanyamengatakan ftu untuk membuat anda mernsa
ennk. Mulai sckarang, saya harap anda sedikit lebib berhati-hati dengan
tanda baca anda.”

Metodenya mungkin sedikil nyata, namun psikologinya luar biasa.
Akan selalu lebih mudah untuk mendengar perihal tidak menyenangkan
setelah kita mendengar sedikil pujian uniuk bal-hal baik dalam did kita,

Tukang cukur menyabuni scorang pria sehelum dia mencukurnya;
dan ity persis seperti apa yang dikerjakan oleh McKinley pada tahun
1896, tatkala dia berkampanye untuk kedudokan Presiden. Salah satu
anggota notral Republik yang menonjol hari itu telah menulis sebuah
pidalo kampanye yang dia rasa lebih baik daripada Cicero, Patrick Henry
dan Daniel Webster semuanya digabung jadi satu. Dengan kegembiraan
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besar, orang ini membacakan pidato abadinya keras-keras kepada Me-
Kinley. Pidato ini scbenamya mempunysai titik-titik yang baik, namun
sama sekali tidak cocok. McKinley tidak ingin melukai perassan Teluki
itu. Dia tidak bolch membunub anlusismenya yang besar it, letapi dia
harus mengatakan “tidak®™. Perhatikan belapa bijaksananya dia
melakukasn hal 1w,

“Kawanku, ilu adalah pidato luar biasa, pidato mengagumbkan,™ ujar
MeKinley. “Tuk scorangpun yang mampu menyispkan lebib baik dari
ilu. Banyak peristiwa lnin di mana pidato ilu akan tepat unluk disam-
paikan, namun apakah ity cukup sesual déngan peristiwa khusus ini?
Lagis dan bijaksana seperti yang terlihat dasi sedut pandang anda, tetapi
saya harus mempertimbangkan pengaruhnya dari sudut pandang partai.
Sckarang pulanglah dan wlislah pidsio scsuai garis-garis yang saya
unjukican, don kirimkan saya satu salinannyn.”

Dia melakukan persis seperti yang diperintabkan. McKinley mengu-
bah dan memperbari serla membantunya menulis kembali pidatonya
yang kedua, dan dia menjudi salah seorang pembicara efektif dari kam-
panye i,

Inilah surat kedua yang sangal terkenal yang pernah ditulis Abraham
Lincoln. (Sural satunya yang terkenil adalah surat untuk Nyonya Bixby,
yang mengekspresikan rmsa dukanya atas kematian kelima putra. yang
lelah gugur di pertempuoran). Lincoln mungkin hanya menulis surat ini
dalam wakiu lima menit; namun surat ind telab terjual pada lelang publik
tahun 1926 dengan harga duabelas ribu dolar, dan jumlah it lebih besar
daripada yang sanggup Lincoln simpan selama sctengah sbad kerjo
keras. Sural itu ditulis kepada Jenderal Joseph Hooker pada tanggal 26
April, 1863, pada masa paling kelam dari Perang Saudara, Selama
delapan belas bulan, parn jenderal Lincoln telah memimpin Union Army
dari salu kekalahen tragis ke kalahan lafinya. Semua sia-sia. Negara
gempir. Ribuan tentara telab meninggalkan ketentaraan, bahkan para
anggota Republik dari Senal telah memberontak dan ingin mengusir
Lincoln dari Gedung Putih. "Kita sekarang berads di pinggir kehan-
curan,” ujar Lincoln. “Bagi saya timpaknya Yang Maha Kuasapun
menentang kita. Saya hampir tidak mampu melibat secercah harapan.”
Demikian itu adaloh masa duka cita yang kelam dan kebingungan,
dimana kemudian surat ity muncul.
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Sayn mencetak surat ity disini karena surat ity memperlihatkan bigai-
mana Lincoln berusahn mengubah scorang jenderal yang sukar diken-
dnlikan ketika nasib negars mupgkin terganiung pada tindakan sanp
jenderal:

Ini mungkin adalah sural paling tajam dan Abe Lincoln yang pernah
ditulisnya scteish dia menjadi Presiden; namun anda aken memper-
hatikan bahwa dia memuji Jendernl Hooker sehelum din membicara kan
kesalahannya yang serius.

Ya, semua itu adalah kesalahan serius, namun Lincoln tidsk menye-
butnya hegitu. Lincoln lebih konservatif, lebih diplomatis. Lincoln me-
nulis: "Ada beberapa hal di mana sava tidak cukup puss dengan andy. ™
Bicara mengenai kehijaksanaan! Dan diplomnsi!

Inilah surat yang ditujukan kepada Jendoral Hooker:

Saya sudah menempatkan anda sebagai kepala Militer Polopag,
Tentu saja, saye sudah melokukan hal ini berdasarkan apa yang
larnpak bagi saya merupakan alosan-alasan yang memadal, narun
saya pikir sebaiknya anda sendiri tehy bahwa ada beberapa hal di
mc.ia saya tdak cukup puas dengan anda,

Saya percaya anda adalah searang tentara yang berani dan
mempunyal kemampuan, yarg, tentu saja, saya suka, Saya juga
percayaanda tidak mencampurkan politik dengan profesi andu, yang
mana anda benar di sini, Anda mempunyai rasa percaya diri, kemam-
puan yang sangat berharga bila it bukan kuclitax yang murlak
diperiukan.

Anda ambizius, yang, masth dalam barasan-batasan masuk akal,
lebik memberikan manfaat daripada merugikan. Namun saya pildr,
sepanpang komando fenderal Burnside atas militer, anda telah mem-
bicarakan ambisi anda, dan menghalangi sekuai tenaga dan ini
berarti anda melakukan kesalahan besar pada negara, dan kepada
Xesama perwira yang lerhormat,

Saya sudal mendengar, dengan satu cara yang bizsa dipercaya,
fentang pembicaraan anda baru-baru ini, bahwa baik tentara
maupun pemerintah memerlukan seorang diktator. Tentu saja, ifu
bukan wniuk hal ini, namun terlepas dari ing, saya sudah memberi
perintah kepada anda.
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Hanya jenderal-jenderal yang memperoleh sukses yang bisa me-
nytapkan diri sebagai para dikialor. Apa yang sekarang saya miinta
dari anda adalah keberhasilan militer, dan saya akan memperiarul-
kan kedikiatoran

Pemerintah akan mendukang anda sekuat tenaga, yang tidak lehih
alau kurang daripada yang pernoh dikerjakan permerintal, dan alan
dilakukan wuntuk semug komandan. Saya sangar Khawatir bafiwa
semangat vang anda miliki telak merambar ke dalam militer, vema-
ngat mengritik komandan mereka dan berkurangnya kepercayvaan
kepada komandan, sekarang akan beralih kepada anda. Sava akan
meémbaniu anda, semampu sayd, wnlvk memompoasya.

Anda, atau Napoleon, kalau dia bisa hidup lagi, tidak dapar
memperoleh manfaat apapun dari sebuah ketentaraan ketika senzan-
gal semacam itu berlaku di dalamnya, dan kint hati-hatilah, jangan
tergesa-gesa, Hati-hati terhadap ketergesaan, namun dengan energi
dan kewaspadaan tanpa tidur, majulak terus dan beri kami ke me-
fudigan.

Anda bukan seorang Coolidge, seorang McKinley atau seorang Lin-
caln. Namun, anda ingin tahu apakah filsafut ini akan bekerja untuk anda
dalam kontak-kontuk bisnis setiap hari. Akankah? Mari kita lihat. Masi
kita ambil kasus W.P. Gaw dari Perusahaan Wark, Philadelphia.

Perusahaan Wark telah dikontrak antuk membangun dan menye-
lesaikan sebuah gedung kantor yang besar di Philadelphia pada tanggal
teriento yang sudah diberikan. Segalanya berjalan lancar; gedung itu
sudah hampir selesai, tatkala tiba-tiba subkontrakior yang membuat
pekerjaan perunggue untuk hinsan di bagian lear gedung ini, menyatnkan
bahwa dia tidak bisa mengantarnya tepal jadwal. Apa! Kesclaruhan
gedung bisa terbambat! Denda yang berat! Kerugian yang sungguh
menckan! Semuanya karena satu orung!

Telepon-telepon interlokal dilakukan, Perdebatan-perdebatan! Per-
cikapan yang memanas! Semus ini sia-sis, Kemudian Gaw pergi ke New
York untuk mengunjungi singa perunggu itu dalam sarangnya.

“Apakah anda tabu kalau anda adalah satu-satunya orang di Brooklyn
yang menggunakan nama anda?” Gaw bertanya pada sang presiden dari
perusahaan subkontrakior itu, segera setelah mereka diperkenalkan.
“Tidak, saya tidak mhu itu."
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“Mah,” ujar Gaw, “begilu saya wrun dari kereta api tndi pagi, saya
mencari di buku telepon untuk menemukan alamat anda, dan ternyata
anda adalah satu-satunya orang di buku telepon Brooklyn dengan nama
vang anda miliki.™

“Saya tidak pemah tahwito,” jawab subkontrakior ita. Dia memerikss
buku telepon ilu dengan berminal. *Ya, ini memang nama yang tidak
biasa,” Katanya bangga. * Keluarga saya datong dari Belanda dan berdjam
di Mew Yotk selama hampir dua ratus tehun yang lalu,” Dia melanjut kan
berbicars tentang keluarganya dan leluburnys selama beberapa menit
Kelika diaselesai dengan ceritanya, Gaw memujinya betapa besar pabrik
yang dia miliki dan membandingkannya dengan sejumlah pabrik serupa
yung pernah dikunjunginya. “Ini adalah salob satu pabrik perunggu yang
lerbersih dan paling rapi yang pemoh saya lihat ™ komentar Gaw,

“Saya sudah melewatkan seumur hidup saya membangun bisnis ini,”
Jelas =i subontraktor, “dan saya agak bangea tentang hal itw. Maukah
anda melibat ke sckeliling pabrik ini?”

Selama tur inspeksi ini, Gaw memujinya mengenai sisiem fabri-
kasinya, dan menanyakan kepadanya bagaimann danmengapa sistemnya
kelihatan superior dibandingkan dengan para pesaingnya. Gaw memberi
komentar lentang beberapa mesin yang kelihatan tidak biasa, dan sub-
kontraktor tersebul mengatakannya kalau dia sendiri yang telah mene-
tilkan mesin-mesin tepsebut. Dia meluangkan wakiu cukup lama untuk
memperlihatkan kepada Gaw bagaimans mesin-mesin itu beroperasi dan
kerja luar biasa yang akhirnya dihasilkan mesin-mesin itu. Dia mendesak
mengundang lamunya ity untuk mokan siang. Sejauh ini, tak sepatah kata
pun yang telah divcapkan tentang tujuan sebenarnya dari kunjungan Gaw
ini.

Sesudah makan siang, subkontrakior tadi berkata, *Sckarang, kem-
bali ke bisnis. Sudah sewajarnya, saya tahu mengapa anda berada disini.
Saya tdek mengira bahwa pertemuan kita bisa jadi begitu menye-
nangkan. Anda bisa kembali ke Philadelphia dengan janji saya bahwa
material anda akan di proses dan segera dikirim, bahkan bisa jadi pesanan
lainnya harus ditunda,™

Gaw mendapatkan segala yang dia inginkan, bahkan tanpa memin-
tanya. Material it tiba tepat pada waktunya, dan gedung itu sclesai pada
hari yang telah ditentukan dalam kontrak.
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Akankah hal ini biza terjadi kalag Gaw menggunikon metode martil
dan disamit, yang umumnya digunakan untuk peristiva semacam j?

Dorothy Wrublewskl, scorang manajer cabang dari Fort Mon-mouih,
New Jersey, Federal Credit Union, melaporkan kepada salah satu loelag
kami bagaimana dia mampu membantu salah seorang pegawainya men-

jadi lebih produkiif,

“Baru-baru ini kami mempekerjakan seorang wanila muda schagai
seorang trainee kasir. Kontaknya dengan pars pelanggan sangat bagus,
Dia akural dan efisien dalem menangani transaksi-ransaksi individual,
Masalah yang timbul pads ujung hari itu adalah tatkals tiba waktu uniuk
memblial neraca.

“Kepals bagian kasir dalang pada saya dan menyarankan dengan
sangatagar sayamemecat wanita ini. "Dia jadi menghambat yang lainnya
karepna dia sangat lambat dalam tugas pembuatan neraca. Saya sudah
menunjukkan kepadanya berulang-ulang, namun dis tidak bisa mengerti.
Din harus pergi.”

“Esok harinya saya memperhatiknn cara kerjanya yang cepat dan
akurat ketikn menangani transaksi normal sehari-barl, dan dia sangat
menyenangkan lerhadap para nasabah kami.

“Tidak perlu waktu lama untuk menemukan mengapa dia mempunyai
kesulitan dalam tugns pembuatan neraca. Setelah kantor tuiup, says
datang untuk berbicara dengannya. Dia jelas tampak gugup dan kesal.
Saya memujinya unfuk kerjanya yang sang ot ramah dan caranya mena-
ngani para nasabah, juga memujinya untuk keakuratan dan kecepatan
yang dipakainya dalam pekerjann itu. Kemmidian says mengusulkan kami
menclusuri prosedur yang kami gunakan dalam pembuatan neraca.
Begitu dia menyadari kalau saya percaya kepadanya, dia dengan mudah
mengikuli saran-saran saya dan segera menguasai fungsi ini. Kami tidak
lagi mempunyai masalah dengannya sefak itw.”

Mulailah dengan pujisn seperii dokier gigi yang memulai kerjanya
dengan Novocain. Si pasien tetap dibor giginya, tapi Novocain meng-
hilangkan rasa sakit. Searang pemimpin akan menggunakan . , .

PRINSIP 1
Mulailah dengan pujian dan penghargaan yang jujur,



BAB DUA

BAGAIMANA MENGRITIK — NAMUN
TIDAK DIBENCI KARENA ITU

PADA suatu siang Charles Schwab lewal di saloh satu pabrik bajanya
ketikn dia memergoki beberapa pegawiinya sedang merckok. Perzis di
alas kepala mereka terletak tanda yang mengatakan “Dilarang
Merakok.” Apakah Schwab menunjuk tnda itu dan berkata, *Tidak
bisakah kalian membaca?™ Oh, tidak, tidak demikian cara Schwab. Dia
berjalan menghampiri orang-orang i, menyerahkon kepada masing-
masing dari mereka sebatang cerutd, Ialu berkita, “Says akan menghar-
gui kalau kalian merakok di luar.™ Mereka tahu babwa Schwab tahu
mercka telah melanggar peraturan —dan mercka mengaguminya karena
dia tidak mengatakan apa pun teniang hal itu, malahan member mercka
hadiah kecil yang membuat mercks merasa penting. Kila tidak bisa
mencegah untuk menyukai seorang lelakd seperti itu, bisakah anda?

John Wanamaker menpgunakan tekaik ying sama. Wanamaker bia-
sanya mengadakan tur di tokonya yang besar di Philadelphia. Pernah dia
melihal seorang pelanggan yang sedang menunggu di schuah counier.
Tak seorang pun menarub sedikit perbatian kepadanya. Para penjual?
Oh, mereka berkumpul di wjung counter sedang mengobrol dan tertawa-
tawa di antars mereka. Wanamaker tidnk mengucapkon sepatah kata pon.
Dengan perlahan din menyelinap di belakang cownder itu, dia sendiri
melayani wanila i, kemudinn menyerashkon pembeliannyn kepada se-
orang penjual supaya barangnya dibungkus dam kemudian dia menye-
linnp pergi.

Para pejabal pemeriniah seringkali dikritik karenn sulit dihubungi.
Mereka adalah orang-orang sibuk, dan kesalshannya kadang-kadang
terletak pada para pembantu yang terlalu melindungi, mereka tidak ingin
tertalo membebani alasan merekn dengan ferlale banyak pengunjung.
Carl Langford, yang pernah menjadi walikota Orlando, Florida, tempat
Disney World, selama bertahun-tahun seringhkali memperingatkan staf-
nya unfuk membolehkan orang-orang menjumpainya. Dia mengklaim
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bahwa dia mempunyai kebijakan *pintu terbuka™; namun para penduduk
dari komunitasnya dihambat oleh para sekretaris dan sdministralor
spabila mereks datang.

Akhimya sang walikota menemukan solusinya. Dia menyingkirkan
pintu dori ruang kantornya! Para pembantunya mengerti maksudnya_ dan
sang walikota memiliki administrasi yang benar-benar terbukn, sejak hari
ketika pintunya secara simbolis dibuang.

Sekndar mengganti satu kata yang terdiri atas enam hurul (letapi),
seringhkali dapat menentukan antara kegagalan dan sukses dalam meng-
ubah orang lain tanpa menimbulkan rasa lersinggung atau membangkit-
kan rasa marah.

Banyak orang yang memulai kritik mereka dengan pujian yang sopan,
kemudian diikuti oleh kata “tetapi”, kemudian mengakhirinya dengan
satu pernyataan kritik. Misalnya, dalam usaha mengubah sikap seorang
anuk yang ceroboh terhadap pelajarannya, kita mungkin mengucapkan,
“Kami sunggub-sungguh bangga padamu, Johnnie, karcna nilaimu
meningkat semester ini. Tetapi kalau kau bekerja lebih keras Ingi pada
pelajaran aljabarmu, hasilnya bisa lebih bagus lagi.”

Dalam hal ini, Johnnie mungkin merasa bersemangat sampai din
mendengar kata “tetapi®, Mungkin dia kemudian mempertanyakan ten-
tang kejujuran pujian semula. Baginya, pujian itu tampak hanya sebagai
pendahulu untuk kritik atas kegagalan. Kredibilitas akan tertshan, dan
kitla mungkin tidak akan mencapai tujuan kita dalam mengubah sikap
Johnnie tethadap pelajarannya.

Hal ini dapat dengan mudah distasi, yaitu dengan mengganti kata
“telapi™ dengan “dan”. *Kami benar-benar bangga padamu, Johnnie,
karepa nilaimu meningkat semester ini, dan dengan meneruskan usaha
keras yang sama untuk semester berlkutnya, nilai aljabarmu dapat naik
bersama pelajaran lninnya.”™

Kini, Johnnie akan menerima pujian i, karena tidak ada kelanjutan-
nya yang menyalakan kegagalannya, Kita secara tidak langsung telah
menggugah perhatiannya terhadap tingkah laku yang kita harapkan agar
divbah, dan kemungkinan besar dia akan berusaha memenuhi harapan
kita.

Memberi perhatian secara tidak langsung pada kesalahan seseorang
bekerja luar biasa untuk orang-orang yang sensitif yang bisa marah sekali
teshadap kritik langsung apa pun. Marge Jacob dari Woonsocket, Rhode
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Istand, menceritakan kepada salah satu dari kelas kami bagaimana dia
meyakinkan beberapa pekerja konstruksi yang malas untuk membersi -
kan sisa pekerjaanya, titkala mereka mengerjakan bangunan tambahan
uniuk rumahnya,

Selama beberapa han pertama dari pelerjaan ito, ssat Nyonya Jacob
kembali dari kantomya, dis mendapatkan haloman rumahnya berantakan
dengan sisa-sisa polongan kayu. Dia tidak ingin menentang para pekerja
bangunan itu, karena merekn memberikan hasil kerja yang baik sekali.
Maka, ketika para pekerja it pulang, dia dan anak-ansknys memunguti
sampah i, dan dengan rapi menumpuk sisa kayo itu di pojok. Esak
paginya din memanggil seorang mandor ke samping, dan berkata, “saya
sungguh senang dengan cara bagaimana halaman depan ditinggalkan
scusai kerja tadi malam; kelihatan rapi dan bersih, tdak mengganggu
para tetangga.” Scjak hard itu dan selanjutnyn, para pekerja mengum-
pulkan dan menumpuk sisa-sisa polongnn kayu ke satu sodut, dan gi
mandor datang setiap hari memeriksa kondisi halaman ity sast diting-
gilkan setelah usai kerja untuk hard fiu.

Salah satu hal penting dari kontroversi antara para anggols lentara
cadangan dan pelatih tentara tetap adalah potongan rambul. Para cadang-
an menganggap dirl mercka oreng sipil (yang hapir sepanjang wakio
memang demikian) dan kesal kalan harus memotong pendek rambut
mereka. Sersan kepala Harley Kaiser dari Sekolah USAR ke 542 meng-
hadapi masalah ini tatkaln dia bekerja dengan sckelompok bintira
cadangan. Sebagai sersan kepala tentara tetap kawakan, dia diduga akan
berteriak pada pasukannya dan mengancam mereka. Namun tidak, scha-
gai gantinya, dia memilih untuk menyampaikan maksudnya secara tidak
langsung.

“Saudara-saudara,” din memulai, "kalian adalah para pemimpin.
Kalian akan jauh lebih efektif apabila menjadi contoh. Kalian harus
menjadi contoh bagi anak buah kalian. Kalian tabu apa yang disebut
dalam peraturan ketentaraan mengenai potongan rambut. Saya akan
memotong rambut sayva hari ini, meskipun rambut saya masih terlalu
pendek dibandingkan sebagian dari kalian. Kalian lihat di kaca, dan kalau
kalian merasa perlu memotong rambut uniuk menjadi contoh yang baik,
kami akan mengatur wakiunya untuk anda mengunjungi tukang cukur,”

Hasilnya sudah dapat diduga. Beberapa calon memang mengaca di
depan cermin dan pergi ke tukang cukur sore itu, mercka mencrima
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“peraturan” potong rambul. Sersan Kaiser memberi komentar esok pagi-
nya bahwa diz sudah bisa melihat pengembangan dari kualitas kepemime.
pinan pada sebagian anggotn pasukan.

Pada tanggal 8 Marel, 1887, Henry Ward Beecher yang pandai
berbicara itu meninggal. Hari Minggu berikutnya, Lyman Abbott diun-
dang untuk berbicara di mimbar yang telah ditinggalkan olch walstnya
Beecher, Dengan sangat bersemangat untuk berusaha sehaik mungkin,
dia menulis, menulis lagi dan memoles ceramahnya dengan memberi
perhatian yang sanpal cermal Kemudisn dia membacakannya pada
isterinya. Tulisan itu . . . buruk — seperti halnya kebanyakan pidato
tertulis lainnya. Istrinya mungkin bisa saja sudah mengatakannya, kalay
dia hanya sedikit mempunyai kebijaksanaan, “Lyman, itu buruk sekali.
Tidak akan pernah berhasil. Kau akan membuat orang-orang teridur.
Tulisan itu seperti ensiklopedi. Kae scharusnya tihu dengan lebih baik,
selelah kau selama ini berceramah. Mengapa kau tidak berbicara seperii
scorang manusia? Mengapa kau tidak bersikap wajar? Kau akan meren-
dahkan dirimu sendiri kalau kau membacakan tulisan seperti jtu.®

Itu yang mungkin dia katakan. Dan, kalau dia melakukan itu, anda
lahu apa yang akan tlerjadi. Dan istrinya juga tahu, Maka, dis cuma
memberi komentar bahwa tulisan itu bisa menjadi artikel yang bagus
sckali untuk North American Review. Dengan kata lain, istrinya me-
mujinya, sekaligus secara samar menyarankan bahwa tulisan itu tidak
cocok untuk pidato. Lyman Abbot menangkap maksud itu, Dia merobek
nazkah yang sudah dengan hati-hati dia sfapkan, dan berceramah bahkan
lanpa menggunakan catatan.

Satu cara efektil untuk mengoreksi kesalahan orang lain adalah . .

PRINSIF 2
Beritahukan kesalahan orang lain sccara tidak langsung,



BAB TICA

BICARAKAN KESALAHAN ANDA
LEBIH DULU

KEPONAKAN perempuan saya, Josephine Camnegie, datang ke New York
unluk mejadi sekretaris saya, Dia berusia sembilan belas tahun, timat
SMA tiga tahon schelumnya, dan pengalaman bisnisnya tidak kurang
Diia menjadi salah satu sckretaris yang paling mampu di sebelah barat
Sucz, namun pada awalnya, dia perlu perbaikan. Suata hari tatkala says
mulai mengritiknya, saya katakan kepada dini saya: “Tungge dule, Dale
Camegie; sebenlar saja. Kau du kali lebih tua dari Josephine. Ands telah
mempunyai pengalaman bisnis sepulub ribu kali banyaknya, Bagaimana
kau bisa mungkin mengharepkannys mempunyai pendapat sepertimu,
penilatanmu, inisiatifmu — meskipun semua ito hanya sedang-sedang
saja? Dan lunggn duly, Dale, ingal apa yang kau lakukan pada usiazmu
vang sembilan belas? Ingat kesalahan dan kecerobohon yang kau buat?
Ingal wakiu kau melakukan ini ... dan it ;. 77

Setelah memikirkan semua itu dengan jujur dan npa memibak, siya
menyimpulkan bahwa rata-rata kemampuan Josephine pada usia sem-
bilan belas adalah lebih baik dari saya dulu — din saya menyesal untuk
mengakui, Gdak memberi banyak pujian pada Josephine.

Maka setelah itu, ketika saya ingin memberitabu Josephine untuk
suatu kesalahan yang dibuatnya, saya biasa memulainya dengan berkata,
“Kau sudah membual kesalahan, Josephine, tapi kesalahan i tidak lebih
buruk dari banyak kesalshan yang telah saya buat. Kita tidak dilakirkan
dengan kemampuan menilai. Hal it hanya datang lewat pengalaman,
dan kau lernyata lebih baik dari saya ketikn saya seusiamu. Saya sudah
membuat kesalahan begitu banyak, says kind mempunyai sangat sedikii
kehendak untuk-mengritikmu atau siapa pun. Tapi tdakkah kau pikir
lebib bijaksana kalau kau telah melakukan ini atay f?"

Nyaris sama sekali tidak sulit untuk mendengarkan tentang kesalahan
kita jika orang yang mengritik memulai dengan mengakui balwa dia juga
masth jauh dari sempurna.
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E.G. Dillistone, searang insinyur di Brandom, Manitoba, Canada,
memiliki masalah dengan sekrelaris barunys. Surat-surat yang didik-
tekannya tiba di mejanya unluk ditandatingani dengan dus ataw tiga
kesalahan eja tiap halaman. Dillistone melaporkan bagaimana dia myeng-
atasi hal ini;

“Seperti kebanyakan insinyur, saya dikenal tidak mempunyai ke-
mampuan bahasa Inggris yang baik, atan pengejaan yong baik. Selama
bertahun-tnhun saya menyimpan satu buku indeks hitam, untuk kata-kata
yang saya merass sulil mengejanya. Talkala saya ketahul bahwa dengan
semate-mata menunjukkan kesalaban tidak akan membuat sekretaris
saya melakukan lebih banyak membaca ulang dan melihat knmus, maks
saya memuiuskan untuk mengambil pendekatan lain. Ketika surat
berikutnya datang pada saya, dengan kesalahan di dalamnya, sava duduk
dengan jure ketik ity dan berkata:

“*Al, kata ini kelibatanaya tidak tepat. Ini adalnh salah satu kata yang
saya pun mengalamni kesulitan dengannya. luilah scbabnya saya mulai
memakai bukn ejaan ini. [Saya membukn buku itu pada halaman yang
tepal. | Ya, ini dia. Saya sangat sadar tentang masalah ejaan saya, karcna
orang memang menilai kita dengan surat-surat kita, dan salah eja mem-
buat kita kelihatan kurang profesional.”

“Saya tidak tahu apakah dia meniru sistem saya atau tidak, tapi sejak
pembicaraan ity, frekuensi kesalshan ejanya telah banyak berkurang.™

Pangeran Bernhard von Billow yang halus budi mempelajar kebu-
tuhan penting untuk melakukan hal ini pada tahun 1909, Saat itu Von
Billow adalah Kanselir Imperial Jerman, dan pada tahta, duduk Wilhelm
Il — Wilhelm, si conghkak; Kaisar Jerman terakhir, yang membangun
angkatan daral dan angkatan laut yang dia sombongkan dapat bergerak
sccepat kilat.

Kemudian satu hal mencengangkan terjadi. Sang Kaisar mengucap-
kan beberapa perihal yang luar biass, yang mengguncangkan benua itu,
dan memulai scrangkaian ledakan yang terdengar di seluruh dunia.
Untuk membuat permasalahannya semakin sulit, sang Kaisar membuat
pengumuman tolol, mementingkan diri sendiri, tidak masuk akal di
depan publik, dia melakukan hal ini ketika dia menjadi tamu di Inggris,
dan dia memberi izin untuk membuat pengumuman ito dicetak dalam
Daily Telegraph. Misalnya, dia menyatakan bahwa dia adalah orang
Jerman salu-salunya yang bersikap ramah terhadap Inggris; bahwa dia
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membangun sebuah angkatan laul yang menentang ancaman Jepang;
bahwa dia, dan dia seorang dirl, yang telah menyelamatkan Inggris dari
penghinaan olch Rusia dan Perancis; bahwa karena reacana serangan-
nyalah Lord Roberts dan Inggris dapat mengalahkan orang Boer dj
Alfrika Selatan; dan seélerusnya dan selerusnya.

Belum pernah ada kata-kats mencengangkan semacam ilu yang per-
nah keluar dari bibir seorang raja Eropa dalam masa damai seluma sera s
tahun, Seluruh benua mendidih marah. Inggris sangat marah. Negarawan
Jerman terperanjat. Dan di tengah-tengah semua kekhawatiron besar ini,
sang Kaisar menjadi panik don mengusullan agar Pangeran von Biillomw,
sang kansciir Imperial, mengambil tanggung jawab ini. Ya, dia ingin von
Biilow mengumumkan bahwa ini semuoa adalah tanggung jawabnya,
bahwa dia yang lelah memberitshu monarkinya untuk menyampaikan
berita luar biasa ini.

“Tapi Yang Mulia," von Billlow memproies, *tampaknya bagi saya
suma sekali tidak mungkin stapapun baik, di Jerman macpun di Inggris
menganggapsaya mampu menasibati Yang Mulia untuk mengatakan hal
semacam itu.”

Saal kata-kata it keluor dari mulut von Bitow, dis sader kalaw dia
lerlanjur membual kesalahan serius. Sang Kaisar meledak marah.

“Jadi; kau mengangpap saya keledai,” dis berteriak, “ving mampu
membual kesalohan besar yang kau sendiri tidak pernah mungkin mels-
kuknnnya!”

Von Biilow baru sadar bahwa dia scharusnya memuji lebih dulu
sebelum din mengritik; namun karena sudah terlambat, dia bertekad
selanjulnya melakukan hal terbaik berikuinya. Dia memuji setelah dia
mengritik. Dan hal itu memberi hasil ajaib.

“Saya sama sekali bukan bermaksud berkita begitu,” dia menjawab
dengan penuh respek. *Yang Mulia mengunggull suya dalam banyak hal;
tidak hanyas, tentu sajr, dolam pengetahuan angkatan laut dan militer,
tetapi terutama dalam ilmu pengetahuan alam. Saya sudah sering men-
dengar dengan kagum tatkala Yang Mulia menjelaskan tentang ba-
romeler, stan lelegrafi tanpa kabel, atau sinar Roentgen. Saya merasa
malu telah mengabaikan semua cabang ilmu pengetahuan alam, tidak
berpengetahuan tentang kimia atau fisika, dan saya sama sekali mampu
menjelaskan bahkan hal yang paling sederhana dari fenomens nlim.
Tapi,” von Biillow melanjutkan, “sebagai kompensasinya, saya memiliki
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sedikil pengetahuan sejarah, dan mungkin kualitas-kualitas tertentu yang
berguna dalam politik, terulame dalam diplomasi.™

Sang Kaisar merasa senang. Von Bilow telah memujinya. Von
Biilow 1elah mengagungkannya dan merendahkan dirinya sendiri, Sang
Enisar bisa memaslkan aps pun seiglah itu, “Bukankah sava sudah
katakan padamu,” dia menjclaskan dengan antusias, “bahwa kita terkenal
schagai dua orang yang saling melengkapi? Kita scharusnya tetip ber.
sato, dan kits akan melakukan itn!™

Din menjabat tangan von Bilow, tidak hanys sekali, tetapi beberapa
kali. Dan selanjutnya, pada hari itu dia menjadi begilu antusias schingga
dia berseru dengan tangan terkepal, ®Kalav ada orang yang mengatakan
kepada saya sesuatu yang menentang Pangeran von Bilow, Saya akan
hamtam dicr, tepat di hidungnyo.™

Von Bilow menyelamatknn dirinya tepat pads waklunys — narnun,
betapapun lihainya dia sebagai diplomat, din telah membust saty kesa-
lahan: dia seharusnya mulai dengan membicarakan kekuranginnya sen-
diri dan kelebiban Wilhelm — bukan dengan mengisyaratkan babwa
sang Kaisar bodoh dan membutuhlan searang penjaga.

Kalau beberapa kalimal yang merendablkan diri sendiri dan memuji
pihak lain dapat mengubah seorang Kaisar yang angkuh dan terhina,
menjodi seorang kawan sctia, bayangkan betapa besar yvang dapat dila-
kukan kerendahnn hati dan pujian untuk anda dan saya dalam pergaulan
kita schari-hari. Bila digunakan dengan tepat, semua ity akan mengha-
silkan keajaiban dalam hubungan manusii.

Dengan mencrima kesalahan sendiri — bahkon tatkula seseorang
belum mengoreksinya — dapal membanty meyakinkan seseorang uniuk
mengubah tingkah likonya. Hal ini digambarkan baru-baru ini aleh
Clarence Zerhusen dan Timanium, Maryland, ketika dia memergoki
putranya yang berusia lima belas tohun sedang coba-coba merokok.

“Sadoh sewajamya kalau saya tidak ingin David merokok,.” Zerhusen
menceritakan pada kami, *tapi, ibunya dan says merakok; kami tenis:
mencerus memberi dia conloh yang buruk. Saya menjelaskan kepada
Dave bagaimanya saya mulii merokok pada usin yang hampir sama
dengannya dan bagaimana nikotinnya telah merenggul yang terbaik dari
saya dan kini sudah hampir tidak mungkin bagi saya untuk berhenti. Saya
ingatkan kepadanya betapy buruknya batuk saya dan betapa dia selalu
mengejar saya unluk berhenti merokok tidak berapa loma kemudian.
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“Saya tidak mendesaknyi tnluk berhenti merokok, atsu mengancam,
atzu memperingatkan tentang bahayanya. Semua yang saya lakukan
adalah menunjukkan bahwa saya sudah menjadi tergantung pada mokok
dien apa artinya hal itu bagi keschatan saya.

“Dia memikirkannya sejenak dan memutuskan tidak akan merokok,
sampai dia telah amat sekolah menengah. Talkala tahun-tahun berlalu,
David tidak pernah mulai merokok dan tidak pernah punya keinginan
uniuk melakukannya.

“Sebagai hasil dari percakapan i, saya sendiri kemudian membuat
keputusan untuk berhenti merokok, dan dengan dukungan keluarga, sa ya
berhasil.”

Secrang pemimpin yang baik akan mengikuti prinsip ini:

PRINSIF 3

Bircarakan kesalakan anda sendiri sebelum
mengrilik orang lain.



BAB EMPAT

TAK SEORANG PUN YANG SUKA
DIPERINTAH

SAYA pernnh merasakan senangnya bersantap malam dengan Nona Ida
Tarbell, ketua peaulis biograli Amerika. Ketika saya menyampaikan
kepadanyn babwa sayva sedang menulis boku ini, kami mulai membsihas
subjek yang amal penting, yaitu tentang berhubungun baik dengan
manusia, dan dia katakan kepada saya babwa dia sedang menulis biografi
lentang Owen D. Young, untuk ita dia mewawancarai seorang pria yang
sudah duduk selama tiga tahun dalam kantor yang sama dengan Young.
Lelaki ini menyatnkan bahwa selama waktu itu dia tidak pernah mende-
ngar Owen D. Young memberi perintah langsung kepada sispa pun, Dia
selalu memberi saran-saran, bukan perintsh. Owen D. Young tidak
pernih berkata, misalnya, “Kerjakan ini atau kerjakan itu,” atou *Jangan
kerjakan ini atau jangan kerjakan ite,” Melainkan dia akan berkata,
“Anda mungkin akan mempertimbangkan cara ini,” slau "apakah menu-
il ands cara ini bisa berhasil?™ Sering sekali dia akan mengatakan,
setelah din sudah mendikiekan schbuah surat, “Bagaimana menurut ands
mengenid ini?" Ketika memeriksa sebuah surat dari salah scorang asis-
lennya, dia akan berkita, “Mungkin apabila kita mengungkapkannya
dengan cara ini, akan kelihalan lebih baik.” Dia sclalu memberi kesem-
patan kepada orang Jain untuk mengerjakan sendiri segala sesuntunys;
dia membiarkan mercka melakukan pekerjaannya, membiarkin mercka
belajar dari kesalahan mereka.

Teknik seperti ity membuat orang mudah memperbaiki kesalahannya.
Teknik sepenti ilu mampu menyelamatkan rasa bangga sescorang dan
memberinya perasaan penting. Cara itu mendorong semangat kerja sama,
bukannya penenlangan.

Rasa marah yang discbabkan oleh satu perintah yang kurang ajar,
mungkin akan berakhir dalam waktu lams — bahkan bila perintab itu
diberikan untuk mengoreksi sualu situasi yang jelas memang buruk. Dan
Santarelli, scorang guru sebuah sekolah kejuruan di Wyoming, Pensyl-
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vanis, menceritakan pada saloh satu kelas kami, bagaimana salab sam
muridnya telah menghalangi jalan musuk menuju salah salu bengkel
sckolah dengan memarkir mobilnya di sana. Salah scorang dari instru kur
bergegas masuk kelas, don dengan kasor dia bertanya dengan nada suara
angkuh, “Maobil sinpa yang diparkir di depan jalan masuk?” Ketika si
mirid yang memiliki mobil todi menjawab, si instruktor berteriak: *Pin-
dahkan mobil itu, pindahkan sekarang juga, atsu saya akan pasang rantai
di sekelilingnyn dan menariknyn dari sana.”

Murid itu memang salah. Mobilnya tidak seharusnya diparkir di sana.
Tapi mulai hari itu, bukan hanya murid itu yang membend tindakan sang
instruktur, melainkan seluroh murid di kelas it berusahn melakukan
segalanya agar bisa menyulitkan si instruktur dan membuat pekerjaannya
jadi tidak menyenangkan.

Bagnimana dia bisa mengatasi hal itu dengan cara berbeda? Kalau
saja dia bertanya dengan cara yang ramah, “Mobil siapa yang meng-
halangi jalan?", dan kemudian memberi saran bahwa kalau mobil i
dipindabkan, tentunya mobil yung lain bisa lewat, dan murid ity dengan
senang hati akan memindahka mobilnya, lalu dia maupun kawan-kawan
lainnya tidak akan marah dan merasa bencl kepadunya.

Dengan cara mengajukan pertanyaan bukan hanya membunt schuah
perintah kedengaran lebih menyenangkan; carnitu seringkalimendorong
kreativilas orang-orang yang anda tanya. Orang akian lebih suka mene-
rima perintih kalau mereka ikut ambil bagian dalam membuat kepulusan
yang menychabkan perintah it dikeluarkan.

Tatkala Inn Macdonald dard Johannesburg, Afrika Sclatan, sebhagai
manijer umum pada sebuah pabrik kecil yang mengkhususkan dalam
suku cadang mesin presisi mendapit kesempalan menerima pesanan
sangal besar, dia yakin bahwa dia tidak akan mampu menepati tanggal
pengiriman yang dijanjikan. Pekerjaan sudah dijadwalkan dalam beng-
kel tersebut, dan wakiu penyelesalan yang cukup singkal untuk pesanan
ini membuainya tidak mungkin bisa menerima pesanan tersebul,

Dia tidak mendorong anak buahnya agar mempercepal pekerjaan
miereka dan lerburi-buri mengerjakan pesananan itu, tetapi dia memang-
gil mereka semua berkumpul, menjelaskan situasinya, don menyam-
paikan kepada mereka betapa besar arti pekerjaan ini untuk perusahaan
dan untuk mereka, kalau mereka mampu menyelesaikan pesananan itu
tepal waktu. Kemudian dia mulai mengajukan pertanyaan:
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"Menurul Kalion, adakah sesunta yang bisa kit lokukan untuk mena-
ngani pesanan ini?™

“Adakah scscorang yang bisa memikirkan cara-cars terlenii uniuk
memprascsnya di bengkel, yang akan memungkinkan kita mengambil
pesanan ilu?™

“Adakah jalan lain untuk menyesuaikan jam-jam kerja kita amag
penugasan personil, yang kira-kira akan menolong?™

Ternyaia para pegawai ilv memberi banyak ide dan mendesak dia
menerima pesanan jtu, Mereka mendekali tugas ini dengan sutu siksp
“Kita bisa mengerjakannya™, dan pesanan ilepun diterima, di produksi
dan dikirimkan tepat pada wakiunya.

Scorang pemimpin yang efektif akan menggunakan . . .

FRIMNSIF 4

Ajukan pertanyaan, bukan memberi perintah langsung.



BAB LIMA

BERI KESEMPATAN ORANG LAIN UNTUK
MENYELAMATKAN MUKA

BERTAHUN-TAHUN yang lalu Perusahinan General Electric pemah dibg-
dapkan dengan satu lugas rawan, yaite memindahkan Charles Steinmety
dari posisinya scbagai kepala schbunh departemen. Steinmets, SCOTANG
genius jajaran pertama apabila ity menyangkut listrik, namun diascorang
yang gagal untuk departemen penghitungan. Tetapi perusahaan lidak
berani menyinggung perasaan lelaki itu. Din seorung yang sangat diper-
lukan — dan sangat sensitif. Maka, mercka kemudian memberinya titel
hira. Mercka menjadikannyn Insinyur konsultan darl Generil Eleciric
Company — scbuah titel baru untuk pekerjaan yang sudah dis kerjakan
— dan membiarkan seorang lainnya mengepalai departemen itu,

Sleinmel: merasa senang.

Demikian juga para pejabal dari G.E. Mercka dengan halus mema-
nuver bintang merekn yang paling sensitif, dan mereka telah melakukan-
nys tanpa menimbulkan rasa sakit hati — yaitu dengan membiarkan
Sicinmetz menyelamatkan muka,

Biarkan orang menyelamatkan muka! Betapa pentingnya hal itu! Dan
betapa sedikit dari kita yang pernah berhenti untuk memikirkannya! Kita
lérus sajn menabrak perasaan-perasain orang lain, menggenakan cara
kita sendirl, menemukan kesalahan orang lain, memberi sneaman, me-
ngritik seorang anak alau scorang pegawal di depan orang lain, bahkan
lanps menimbang rasa lerluka pads kebanggaan orang lain. Padahal
dengan beberapa menit saja untuk berpikir, satu atsu dua kata bijaksana,
silu pengertian mumi atis gikap orang lain, akan memben hasil jauh
lebih besar untuk merednkan rasa sakit huti!

Mari kita ingat, kalau lain wakiu kita dihadapkan dengan kebutuhan
ying lidik mengenakkan untuk memecat alau menegur seorang pegawai.

“Memecut pegawai sama sckali bukan hal yang menyenangkan.
Apalagi dipecal, itu bahkan lebih tidak enak lagi.” (Saya mengutip dari
sebuah surat yang ditulis untuk saya oleh Marshall A Granger, seorang
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giunian publik yang temama). “Bisnis kami kebanyaksn adalah my-
siman. Karcaa itu, kami barus mengelearkan banyak orang setelah behan
kerju pajak pendapatan sudah dis¢lesaikan,

“Ini adalah salu tugas sulit dalam profesi kami, di mana tak s¢orang
pun suka mengayunkan kampaknya. Konsckucnsinya, kebiasaan telah
berkembang dalam mengatas! hal ini agar berlangsung secepat mung kin,
dan biasanya dengan carn berikut ini; "Duduklah, Tuan Smith. Peker jann
sudah selesai, dan agaknya kami tidak melilat ada tugas lagi untuk anda,
Tentu saja, anda mengerti bahwa anda hanya dipekerjakan dalam nasa
slbuk, din seterusnya din selerusnyi.”

“Pengaruh yang ditgrima orang-orang ini adalab rasa kecowa dan rusa
"direndabhkan®, Kebanyakan dari mereks adalah orang-orang yang berada
dalam bidang akunting scumur hidup, dan mereka sama sekali tidak
menaruh simpati khusus terhadap perusahaan yang membuang mereka
dengan cira begiiy saja.

"Saya akhir-akhir ini memutuskan untuk membiarkan personel
musiman kami pergi dengan sedikit taktik dan perhatian. Maka saya
memanggil masing-masing dari mereka, setelah dengan hati-bati mem-
pertimbangkan pekerjuannya sclama musim dingin. Dan saya menyam-
paikan sesuatu seperti ini: "Tuan Smith, anda telah melaksanakan peker- |
jaan anda dengan balk (kalau memang demikian). Saal kami mengirim
anda ke Newark, ands memperoleh tugas yang sulit Ands langsung
berada di tempatnya, namun anda telah melalutnya dengan sangst baik,
dan kami ingin anda tahu bahwa perusshaan kami bangga pada anda.
Andn masih akan melewati jolan yang panjang, di mana pun anda
bekerja. Perusahaan kami percayn kepada anda, dan kami tidak ingin
anda melupakannya.”

“Pengaruhnya? Para pegawai itu pergi dengan perasaan jaub lebih
enak selelash pemecatan, Mereka tidak merasa *direndabkan’. Mereka
tahu bahwa knlnu kami mempunyal tugas unluk mereka, kami akan
memanggil mereka. Dan apabila kami membutuhkan mereka lagi, me-
reka akan datang kepada kami dengan perasaan hangal.”

Pada satu sesi kursus kami, dua anggols kelas membahas tentang
pengaruh negatifl dari tindakan mencari-cari kesalahan versus pengnruh
positif membiarkan orang lain menyelamatkan muka.

Fred Clark dari Harrisburg, Pennsylvania, menceritakan schush in-
siden yang terjadi di perusahannnya: *Pada salah satu rapat produksi
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kaxmi, seorang wakil presiden mengajukan pertanynan langsung kepada
salah satu: supervisor produksi kamd, schubungan deagan satu prases
produksi. Nada suaranya agresif dan ditujukan untuk memaparkan hasil
kerja yang salah dari pihak si supervisor. Karena tidak ingin diper-
malukan di depan rekan-rekannya, sang supervisor menjadi banyak
mengelak dalam respons-responsnya. Hal inl menyebabkion 51 wakil
presiden jadi hilang sabar, memaki si supervisor dan menuduhnya ber-
ditsa.

“Hubungan kerja apa pun, yang mungkin sudah berlangsung sebelum
pericmuan ini akan menjadi hancur hanya dalam waktu singkat. Super-
visor ini, yang pada dasamya adalah seorang pekerja yang baik, sejak
saal ilu menjadi seorang yang lidsk berguna bagi perusahaan kami,
Beberapa bulan kemudinn dia keluar dari perusahaan kami dan pergi
bekerja untuk perusshasn saingan kami, di mana saya mengerii dia
melakukan pekerjann yang bagus di sana.”

Seorang anggota kelas Tainnya, Anna Maiczone, menceritikan tenting
insiden yang sama di tempat kerjanya — tapi betapa berbedanya dalam
pendekatan yang dilakukan dan betapa berbeda hasilnva! Nona Maz-
Zone, searang spesialis pemasaran uniuk scbush wsaha pengepakan
makanan, diberi tugns besar yang perlama — yailu uji pemasaran fer-
hadap satu produk baru. Dia menceéritakan kepada kelasnya: “Ketika
hasil tes it muncul, saya merasa hancur-luluh. Ternyala saya sudah
membunt kesalahan serius dalam perencanaan saya, sehingga seluruh tes
itu harus dikerjakan dari mula lagi. Dan lebih parah Ingi, sava sudah tidak
punya waktu lagi untuk membahasnya dengan bos saya sebelum rapat di
mana saya harus menyerahkan laporan proyek itu,

“Kelika saya dipanggil untuk menyerahkan laporan itu, says menjadi
gemelar karena takut. Saya berusaha sckual tenaga untuk tidak jatuh, tapi
saya memutuskan untuk tidak menangis agar semua lelaki di sit tidak
mengatakan bahwa wanila tidak mampu menangani pekerjaan mana-
jemen karens mereka terlalu emosional. Saya membuat laporan dengan
singkat dan menyatakan bahvwa karena satu kesalahan yang saya buat,
saya harus mengulang studi tersebutl sebelum rapal berikutnys. Saya
duduk, snmbil berharap bos saya meledak marab.

*Yang terjadi malahan scbaliknya, dia berterima kasih pada saya
untuk pekerjnon saya, din menyatakan bahwa bukan hal yang tidak binsa
kalaw seseorang membual kesalahan pada proyek bami, dan dia yakin
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bahwi survai wlingan akan akurat dan beriani bagl perusahsan, Dig
meyakinkan saya, di depan semua kolega saya, kalau dia mempunyai
kepercayiin poada saya dan dia tahu saya iclah berusaba sebaik mungkin,
dan bihwa pengalaman saya yang kurang, bukan kurangnys kemampuyan
saya, yang merupakan alasan kegagalan ini.

“Saya meninggalkan rapat dengan kepala teranghkal dan dengan
kctetapan bati bahwa sayas tidak akan pernab lagi mengecewskan bos
saya”

_ Bahkan meskipun kita ternyala benar dan orang lain sudah jelas salah,
kita hanya akan menghancurkan keskuan dengan menyebab kan
sescorang kebilangan muka. Pionir peacrbangan legendaris Perancis dan
penulis Antoine de Saint-Exupéry meaulis: “Ssya tidak mempunyai hak
uniuk mengalakan atwu melakukan apa pun yang mengurangi semangat
sescorang di depan matanya seadiri, Yang penting bukanlah apa yang
saya pikirkan tentang dia, melainkan apa yang dia pikirkan lentang
dirinya sendiri. Melukai martabat sescorang adalah kejahatan. Pemimpin
sejati selalu mengikuti . . .

PRINSIP 5
Biarkan orang lain menyelamatkan muka.



BAB ENAM

BAGAIMANA MEMACU ORANG LAIN
MENUJU SUKSES

PETE BARLOW adalah kawen lama saya. Dis memiliki atraksi seekor
anjing dan kuda poni, dan dia menghabiskan waktu hidopnya dengan
bepergian bersama kelompok sirkus dan pertunjukan-pertunjulan
komedi bangsawan. Saya scnang sckali menyaksikan Pete kalan sedang
melatib anjing-anjing baru untuk aksinya. Saya memperhatikan bahwa
pada saat seckor anjing memperlihalkan peningkatan yang sckecil apa
pun, Pete akan menepuk dan memujinya, lalu memberi anjing itu daging
dan memujinya.

Sebenarnya tidak ads scsuntu yang baru dalam tindakan itu. Para
pelatih binatang telah menggunakan teknik yang sama selama berabad-
abad.

Saya ingin lahu mengapa kita tidak menggunakan akal schat yang sama
ketika berusaha mengubah orang lain dengan cara yang kita gunakan ketika
berussha mengubah anjing? Mengapa kits tidnk menggunakan daging,
bukannya cambukan? Mengapa kita tidak menggunakan pujian daripada
cacian? Mari kita memuji, bahlan untuk kemajuan yang sekecil apa pun.
Hal itu mengilhami orang lain itu wntuk tetap meninglkatkan diri.

Dalam bukunya [ Ain't Much, Baby — But I'm All | Gor, psikolog
Jess Lair berkomentar: “Pujian itu fbaratnya sinar mentari yang meng-
hangati semangat manusia; kita tidak bisa berkembang dan tumbuh anpa
pujian. Tapi, ternyata kebanyakan dari kita hanya sinp untuk menerapkan
angin dingin kritik kepada orang lain, kita entah kenapa enggan memberi
kawan kita kehangatan sinar mentari dalam bentuk pujian.”

Saya bisa menengok kembali ke belakang, pada kehidupan saya
sendiri, di mana beberapa kata pujian ternyata mampu mengubah dengan
paisti selurub hidup saya. Tidak dapatkah anda mengatakan hal yang sama

* Jess Lair, T Ain’t Much, Baby — But I'm All I Got (Greenwich, Conn.: Faweeit,
1976), hlm. 248,
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untuk hidup anda? Sejarah penuh dengan ([lustrasi mengagumbkan clar
hasil pujian.

Misalnyii, jauh berlahun-lahun bersclang, seomng anak lelaki urnur
stpulub tahun bekerja pada sebuah pabnk di Naples. Dia ingin sekali
menjadi penyanyi, namun guru pertamanya telah meremehkannya, “Eau
tidak bisa menyanyi,” ujamya. “Kau sama sekali tidak mempunyad suara
bagus. Sunramu kedengaran seperti angin pada daun jendela,”

Namun ibunya, seorang winila petani miskin, memeluk pundaknya
dan memujinya, mengatakan padanya bahwa ibunya tahu kalau dia bisa
bernyanyi, ibunya sudah bisa melihat satu kemajuan, dan dia berusaha
keras menabung untuk membayar pelajaran musik anaknya. Pujian dan
dorongan semangal wanita petani itu telah mengubah hidup anak lels-
kimya, Namanya adalah Enrico Caruso, dan dia menjadi penyanyi opera
lerbesar dan paling termasyhur pada zamannya.

Pada awal sbad sembilan belas, seorang pemuda di London sangat
ingin menjadi penulis, Namun scgalanya kelihatannya menentang ke-
inginannys. Dia tidak permah mampu hadir di sekolah lebih dari empat
tabun. Ayahnya masuk penjara karema lidak bisa membayar utang-
ulangnya, dan pemuds ini sudah sering mengalami rass sakitnya kela-
paran. Akhimya, dia memperoleh pekerjaan menempelkan label pada
botol di gudang yang banyak tikusnya, dan dia tidur pada malam harinya
di loteng yang suram, bersama dua apak lelaki lainnya — anak-anak
gembel dari dserah kumuh London. Diahanya mempunyai sangal sedikit
raza percaya diri tentang kemampuannya dalim menulis, sampai-sampai
din menyelinap dan mengirimkan naskah pertamanya pada teagah
malam, supaya tak seorang pun menertawakannya. Cerita demi cerita
ditelok. Akhirnya hari besar ity pun tiba juga, ketika satu ceritanya
diterima. Benar, dia tidak dibayar sesen pun untuk itu, namun seorang
editor telah memujinya. Seorang editor telah memberinya penghargaan.
Hatinyabegita tergetar sehingga dia tidak tahan dan berjalan-jalan keluar
tanpa tujuan, di jalan-jalan London, dengan air mata yang mengalir turun
di pipinya.

Pujian, penghargaan ito, yang dilerimanya melalui satu ceritanys
yang diterbitkan, telah mengubah seluruh hidupnya, karena kilau bulkan
karena dorongan semangat itu, dia mungkin telah melewatkan seluruh
hidupnya terus bekerja di pabrik yang penuh dengan tikus. Anda mung-
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kin sudah pernab mendengar lentang anak lelaki ito. Ya, namanyy
Charles Dickens.

Seorang anak Iclaki lain di London mencard wang dengan menjadi
pelayan di 1oko bahan whkstl. Dia harus bangun pakul 5 pagi, menyapu
ko, dan bekerja kKeras scloma cmpat belas jam schari. Ini adalsh
pekerjarn yang sungguh membasankan dan dia benar-benar membien-
cinya. Sclelah dua tabun, dia idak taban lagi, maka dia bangun padasoatu
pagi doan, tinpa menunggu mukan pagi, berjalan sejauk lima belas mil
uniuk berhicara dengan ibunyn, vang bekerja sebagai pembantu mmakh
tangga,

Dia kalut. Dia memohon pada ihunya. Dia meratap. Dia bersumpah
akan bunuh diri kalaa dia harus tetap tinggal di toko i lebih lama lagi.
Kemudian din menulis sebush surat panjang, sangat menyedihkan,
kepada Kepala sekolahnya yang lama, menyampaikan bahwa dia patah
hati, hahwa dia tidak ingin hidup lagi. Kepals sekolahnya yang lama it
memberinya sedikit pujian dan meyakinkannya bahwa dia sebenamya
sangal cerdas dun oocok untuk hal-hal yang lchih bagus, lalu dia
menpwarkan pekerjaan menjadi gurn.

Pujian itu mengubah masa depan anak i dan menghasilkan kesan
abadi dalam sejarah sastea Ingpris. Karena anak itu terus menulis dalam
jumlah tak terhilung buku-buku yang lnku keras, dan menghasilkan
Juiaan dolar melalui penanya, Anda mungkin sudah pemah mendengar
fentangnya. Namanya: H.G. Wells,

Pemakaian pujian sebagni ganti kritik adalab konsep dasar dalam
pengajaran B.F. Skinner, Psikolog kontemporer besar ind telah menun-
Jukkan melalui pengalaman, baik dengan binatang maspun dengan
manusia, babwa kritik meaurunkan scomangat dan sebaliknya pujian
memperkuat semangat, bal-hal baik yang dilokukan manusia akan
diperkuat, dan hal-hal buruk akan terhenti karena kurangnya perhatian.

John Ringelspaugh dari Rocky Mount, North Carclina, menggunakan
prinsip ini dalam berhubungan dengan anak-anaknya. Tampaknya.
seperti dalam begitu banyak keluarga, bentuk komunikasi ibu dan ayah
yang utama dengan anik-snak mercka adalah berteriak pads mercka
Dan dalam begitu banyak kasus, anak-anak ity malahan semakin ber-
tingkah laku buruk, bulannya menjadi lebib baik, seusai setinp kejadian
semacam il — dan demikian pula yang terjadi pads orang tua. Keli-
hatannya tidak ada akhir untuk masalah ini.
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Ringelapaugh berkeletipan huti uniuk mengpunakan beberapea p;-,in,
sip vang din pelajari dari korsus kami untuk memecahkan situasiny s, Dia
melaporkant ¥Kami memuluskan untuk mencobi pujian, bukannya
memberondong dengan menyatakan kesalahan mercka. Memang tidak
mudah, keitka apa yang bisa kami libat adalah bal-hal negatilf vang
mercka kerjakan; sunggub-sunggoh sulit untukmenemukan hal-ha | yang
hisa dipuji dari mercka, Dan kami berhasil menemuknn sesuato, Keimu-
dinn dalam satd ataw dua hari, beberapa bal yang bendr-benar menge-
salkon yang mercka kerjakan, berhonti berlangsung. Sclanjulnya be-
berapa kesalaban mercka yang lain mulai menghiftang. Mercka. mulai
memanfaatkan pujian yang kami berikan kepada mercka, Mereks bahkun
mulai melakukan segalonys dengan benor di Juar rumah. Kami hampir
tikik mempercayainya. Tentu saja, hal ini tidak berlangsung selamanya,
namun keadaan yang dicapai sesudahnys cokup memadai, sangat lebih
baik. Kami tidak lagi perlu bereaksi dengon cara yang bissa  komi
Inkukan. Anak-anak Kini jauh lebih banyak melnkukan segalanyn dengan
benar dibandingkan dengan yang salah.,™ Semun ini adalah kasil dar
momuji perbailom sckecil apa pun pada anak-anak, bukannyi memaki
atas segala yang mereks kerjokan dengan salah.

Hal ini juga bisa ditcrapkan di tempat kerja. Keith Roper dari Wood-
land Hills, California, menempkan prinsip ini ontuk schuah situasi di
perusahsannya. Beberapa material datang pndanya di bengkel cetaknya
yang berkualitas sangat tinggi. Pegowai percelakan yang teloh mela-
kukan pekerjaan ini adalsh scorang pegawii baru yang selama ini meng-
alami kesulitan menyesuaiknn diri dengan pekerjaan itu, Supervisomya
murah lerhadap apa yang dia anggap sikap negatif, dan dengan serius dia
mempertimbangkan uniuk memberhentikannya.

Ketika: Roper diberitabu tentang situasi ind, din sendini datang ke
bagian percetakan don berbicara dengan anak moda itu. Dis menyam-
paikan kepadanya betapa senang hatinya dengnn hasil kerja yvang baru
saja dia lerima, dan menunjukkan kepadanya bahwa itu pekerjaan terbaik
yang pemah dilihalnya yang dihasilkan dalam bengkel itu. Dia menun-
jukkan dengan tepat mengapa hasil kerja ilu sangat bagus, dan betapa
peating sumbangan anak muda ity bagi perusnhaan,

Apakih menorut anda bal ini mempengaruhi sikap anak muda di
bagian percetakan ity terhadap perusahaan? Dulam beberapa hard terfadi
perubahan sepenubnya. Dis menyampaikan pada beberapa rekan ker-
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janya tentnng percakapan itu, don bagaimana sescorang di perusahaun
ity benar-bonar menghargai pekerjaan vang bagus. Dan sejak hari itu, dia
‘menjadi pekerja yang loyal dan berdedikasi,

Apa yang dikejakin Roper semata-matn adalah memuji anak muda
di bagian pereetnkan dan berkata * Anda bagus.™ Din terutama menun-
Jukkan bagaimana hasil kerjanya sangol bagus, Karena Roper wlah
menunjukkan sate pencapuian khusus, bukannya sekadar memiji scearn
umum, pujiannya ity menjodi jauh lehih berarti bagi orang yang diberi
pujiiin ito, Setiap orang sukadipuji, Kalaw pujion it pujian tolus —bukan
sesunle yang disampaikan orang lain haoyas untuk membuat seseorang
mierasi ennk,

Ingat, kita semua haus penghargaan dan pengakuan dan akan mela-
kukan hampir segalanya untuk memperolch i, Namun lak seorang pun
yang menginginkan pujian yang tidak wilus. Tak seorang pun ingin pujian
menyanjung vang kosong.

Biarkan says mengulangnya: Prinsip-prinsip yang disjarksn dalam
buku ini hanya akan berbasil apabila muncul dari hati. Saya tidak
melemparkin sekerinjang akal cordik. Saya berbicara lenlang satu cora
hidup yang baru,

Berbicara tentang mengubah orang lain. Kalaw anda dan saya mau
mengilhami orang lain dengan siapa kita berhubungan untuk sehush
kesadaran akan harta terpendam yang mercka miliki, kita malahan bisa
melakukan fauh lebih banyak dibanding sekadar mengubah orang lnin.
Kita bisa benar-benar mentransformasikan mereka.

Berlebihan? Kalau begitu dengarkan kata-kata bijaksana ini dari
Willinm James, salah seorang psikolog dan filsuf paling terkenal yang
pernah dibazilkan di Amerika:

Dibandinghan dengan seperti apa seharusmya kita menjadi, kita
hanya selengah terjaga. Kita hanya memanfaatkan sebagian kecil
dari swnber daya fuk dan menial kita, Unewk mengunghapkan hal
ini secara meluas, karena i sefiap individu manusia hidup jauh di
dalam keterbatasannya. Dia memiliki berbagai macam kekuatan
yang hiasanya lalai dig gunakan.

Ya, anda yang membaca baris-baris inl, mempunyai kekuatan ber-
bagai macam yang binsanya anda lalai gunakan; dan saleh sato dari
kekuatan ini yang mungkin tidak ands gunakan sepenuhnys adalah
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kemampusn apda memuji orang lain dan mengilhami mereks dengan
suntu kesodaran akan haria méreka yang lersembunyi.

Kemampuan akan menjadi layu karena keitik; namun kemampuan
akan berkembang di bawah dorongan. Agar menjadi pemimpin yang
febih efektif untuk orang lain, terapkan . . .

PRINSIP &

Pujilah peningkatan sckecil apa pun, dan pujilah setiap
perbaikan. Jadilah “tulus dalam penerimaan anda dan
murah hati dalam pujion anda.”



BAB TUIUH

BERIKAN NAMA YANG BAIK
KEPADA ANJING

APA ving anda kerjakan apabili seseorang yang selama ini merupakan
pekerja yang baik mulai berubah buruk dalam pekerjaannya? Anda hisa
sija memecalnya, namun hal ite sebenamyn Udak memecahkon masalah,
Anda bisa memaki pekerja itu, namun hal ini biasanya menyebabkan
kebeneinn. Henry Henke, seorang manajer servis untuk schuah agen truk
yang besar di Lowell, Indiana, mempunyai seorang mekanik vang hasil
kerjanya berubah menjadi kurang memuaskan. Bukannya memarahinya
alau mengancamnya, Henke malah memanggiloya agar datang ke kan-
tormya, dan mereka berbicara dari hati ke hati.

“Bill,” katanya, “anda seorang mekanik yang baik. Anda sudah
menangani wgas semacam ini bertahun-tahun Iamanya. Anda sudah
memperbaiki banyak kendaraan dan lelah memuaskan para pelanggan,
Schenarnya, kami menyimpan sejumlah pujian untuk hasil kerja yang
sudah anda lakukan. Namun, akhir-akhir ini, pekerjaan anda tidak men-
capal standar-standar anda yang lama. Karepa anda pernah menjadi
mekanik kami yang unggul pada masa lulu, saya merasa yakin anda ingin
lahu balvwa saya tidak gembira dengan situasi ini, dan mungkin bersama-
sama kita bisa menemukan beberapa cara untuk memperbaiki masalah
inl."

Bill memberi jawaban bahwa dia tidak menyadari kalau prestasinya
telnh menurun dalam menyelesaikan tugas-tugasnya, dan dia meya-
kinkan bosnya babwa pekerjaan yang dikerjnkannya tidak bernda di luar
standar keahliannya, namun dia akan berusaba untuk meningkatkan lagi
di masa mendalang,.

Apakah dia melakukan bal itu? Anda boleh yakin memang begitu,
Sckali lagi dia menjadi mekanik yang cepat dan terampil sekali, Dengan
reputasi yang disampaikan Henke kepadanya, bagaimana dia bisa mela-
kukan hal lain selain menghasilkan pekerjaan bagus seperti yang pernah
dilakukannya dulu.
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“Ruta-rath manusia,” djur Somucl Vauckain, yang saal T ackilih
presiden’ Baldwin Locomotive Works, “dapat dipimpin dengan moudah
kalau anda mempunyai respek dari mercka, dan kalau anda memper Lihat-
kan bahwa anda menghargai kemampuan mereka,”

Pendeknya, kalau anda ingin meningkatkan sescorang dalam satu hal
teriento, bertindaklah senkan-akon cin Khusus itu sudab merupakan salah
satu karnkieristik unggulnya. Shokespeare berkata, “Anggapiah soatu
kemampusn sudah nyata, kalau anda tidak mempunyainys,™ Dan
mungkin cukup baik uniuk mengnnggop dan menyatakan secarn lerbuka
bahwa orang lain mempunyai kemampuan yang anda ingin mereka
kembangknn, Berikan merekn reputasi yang baik untuk dipenuhi, dan
mereka akan berusaha sckual tenaga daripada melihat anda kecewa,

Georgette Leblane, dalam bukunya Sowvenirs, My [ife with Maeter-
linck, menggambarkan tmnsformasi mencenganghkon dan seorang Cin-
derella Belgia yang sederhana.

“Seorang gadis pembantu dari hotel di sekiar sity membawakan
makanan saya,” dia menelis. “Dia dipanggil "Marie si pencucl piring”
karena dia memuiai kariernya sebagai pencuci piring. Dia seorang yang
seperti monster, bermata juling, berkaki bengkolk, lemah baik dalam
jasmani mavpun menlal.

“Suatu harl, tatkala din memegang piring mokaroni saya dalam 1a-
ngannya yang merih, saya mengatakan Kepadanya dengan lerus ternng,
“Marie, anda tidak tahu betpa berharganya apa yang anda miliki dalam
dirt anda.’

“Karcna sudah terbiasa untuk menahan emosinya, Marie menunggu
beberapa saal, dia tidak berani bergerak sedikil pun karcna kot terjadi
suatu bencana. Kemudian, dia meletakkan piring itw di atas mja,
menarik napas dan berkata dengan cerdik, "Nyonya, saya tdak akan
pernah mempercayainya.” Dia tidak ragu-ragu meagucapkan flu, dan dia
tidak mengnjukan satu perianyaan pun. Dis langsung kembali ke dapur
dan mengulang apa yang sudah saya katakin, din hal ity merupakan
dorongan kekuatan besar. Scjak har ite, dia bahkan diberi satu perhatian
khusus. Namun perubahan paling menonjol dari semua terjadi dalam diri
BMurie vang sederhana sendirl. Deagan yakin babwa dirinva adalab
tempal peayimpanan keajaiban mengagumkan vang tak lerlihat, dia
mulai merawat wajah don tububnya dengan sangat hati-hati, schingga
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kescgaran kemudaannys tampaknya mekar dan secara sederhana me-
nyembunyikan kepolosannya.

“Dua bulan kemudian, dia mengumumkan pernikahannya dengan
keponakun kepala koki. "Saya akan menjadi nyonya,’ katanya, dan dia
berterima Kasih kopads saya. Satu ungkapan kecil lelash mengubah
seluruh hidupnya.™

Georgette Leblanc telah memberikan kepada “Maric si Pencuci piring
satu repulasi untuk dipenithi — din reputasi i lelah mengubah hidup-
Y.

Bill Parker, scorang wiraniaga untuk perusahaan makanan di Daytona
Beach, Florida, sungat bersemangat mengenii produk-produk baru yang
sedang diperkenalkan perusahaannya, dan dia menjadi marah tatkala
manajer scbuah pasar makanan bebas yang besar menolak kesempatan
untuk menjual produkitu di tokonya. Bill berpikir sepanjang hari tentang
penclakan ini, dan dia memuiuskan uniuk kembali ke toko itu sebelum
dia pulang malam itu, dan berusaha sekali lagi.

“Jack,” katanya, “scjak saya meninggalkan kantor pagi ini, saya
menyadari knlau saya belum memberi anda selurub gambaran dari finj
baru produk kami, dan saya sangat menghargai sedikil waktu anda uniuk
memberi saya kesempatin menyampaikan tentang hal-hol vang sava
fewatkan. Saya menghargai fakta bahws selama int anda selalu bersedia
mendengarkan, dan andy cukup besar untuk bersedia mengubah pikiran
anda apabils [akia-{akianys menjamin satu perubahan.*

Dapatkah Jack menolak memberinya kesempatan yang lain? Tidak
miungkin dengan reputasi demikinn.

Suatn pagl Dr. Martin Fitzhugh, seorang dokter gigi di Dublin,
Irlandia, merasa sangat terkejut ketika salah scorang pasiennya menun-
Jjukkan kepadanya bahwa tatakan cangkir logam yang dia gunakan untuk
berkumur mulut ternyata tdak cukup bersih. Benar, pasien itu minum
dari cangkir Kertag, bukan dori tatakan, namun sudab pasti tidak pro-
[esional, menggunakan peralatan yang bernoda.

Ketika pasien itu pergi, Dr. Fitzhugh kembali ke kantor pribadinya
unluk menulis salu catalan kecil kepada Bridgit, pesuruh kantornya, yang
datang dua kali seminggu untuk membersibkan kantornya. Dia menulis:
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Yang lerhormat Bridgit,

Saya sangal jarang berfemu anda, saya piker saya akan melwang-
kan waktu untwk mengucapkan terima kasih kepada anda, uniek hasil
kerja membersihkan kantor vang sudah anda kerjakan selama ini,
Namun, ngomong-ngomong, saya pikir woki dua fam, dia ka li se-
menge, ternyaia wakiu yang sangal terbatas, tolong bantulah etk
bekerjaeksira setengah janm lagi kalaw anda merasa perlumelaicukan
penambahan waktu uniuk pekerjaan, “sekali-sekali itu*”, misalnya
seperti membersihkan tatakan cangkir untuk kumur dan semacam-
mya. Sayd, teatu safa, akan membayarmu untuk waktu eksira i

“Esok harinya, ketika saya melangkah masuk kantor saya,™ Dr.
Fitzhugh melaporkan, “mefa saya sudah digosok mengkilap seperti kaca,
demikian juga kursi saya, sehingga saya hampir-hampir terpeleset. Keti-
ka saya masuk ke ruang prakick, saya melihat tatakan cangkir kumur
yang paling mengkilap dan paling bersih yang pernah saya lihat. Saya
tefah memberi pesuruh kantor saya satu reputasi balk untuk dipenuhi,
dan karena isyarat kecil ini, dia memperbaiki semua hasil kerja yang
sebelumnys. Berapa banyak waktu lambahan yang dia becikan unuk
mengerjakan semua ini? Benar — tidak ada sama sekali.”

Ada satu pepatah lama: "Berikan nama yang buruk kepada anfing,
anda mungkin akan menggantungnya juga. "Namun berikan dis nama
yang baik — dan lihat apa yang terjadil

Ketika Nyonya Ruth Hopkins, seorang guru kelas-empat di Brooklyn,
New York, memandang murid-murid kelasnya pada hari pertama seko-
|ah, rasa semangat dan gembiranys karena memulai semester baru diwar-
nai juga dengan perasaan cemas. Dalam kelssnya tabun ini, ternyata dia
mendapal murid bernama Tommy T., *anak nakal™ yang terkenal paling
nakal di sekolah. Guru kelas-tiganya mengeluh terus-menerus kepada
koleganya tentang ulah Tommy, juga kepala scholah dan mereka yang
lain. Anak itu bukan saja sangat nakal; dia juga menyebabkan masalah
serius mengenai disiplin dalom kelas, dia berkelahi dengan anak-anak
lelaki lainnya, menggangu anak-anak perempuan, kurang ajar kepada
gur, dan tampaknya malah semakin parah begitu dia menanjak besar.
Satu-satunys hal yang menarik tentang anak ito adalab daya tangkapaya
yang cepal dalam pelajaran, dan menguasai tugas sekolah dengan mudah.
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Nyonya Hopkins memutuskon untuk menghadipi “masalah Tommy™
dengan segera, Ketika dia menyapa murid-murid barunya, dia hanya
member komentar sedikit kepada masing-masing murid ik “Rose,
canlik sekali baju yang kamu pakai,”™ *Alicia, suya dengar knmo meng-
gambar bagus sckali.” Tatkala dia simpai pada Tommy, dia memandang
tepal ke matanya dan berkata, “Tommy, saya mengerti kalau kamu
berbakal alami menjadi seorang pemimpin. Saya akan mengandalkanmu
untuk membantu saya menjadikan kelas empat ini kelas lecbaik.” Nyonya
Hopkins sudah menckankoan hal ini pada hari-hari pertsmanya dengan
memuji Tommy untuk semua yang dia lakukan, bagaimand hal ini-
mempérlihatkan betapa dia adalah scorang murid yang baik. Dengan
reputasi yang harus dipenuhi seperti itu, bahkan seorang anak beramur
sembilan hun lidak mungkin mengecewakannya — dan anak il
memang lidak mengecewaknn.

Falau anda ingin unggul dalam salah satu peran kepomimpinan yang
sulit dalam merubah sikap atau tingkah laku orang lain, gunakan . . .

PRINSIP 7
Beri orang lain reputasi yang baik untuk dipenubi olehnya.



BAB DELAPAN

BUAT KESALAHAN KELIHATAN
MUDAH DIPERBAIKI

SEORANG kawan saya yang masih bujangan, berusia sckitar empat puluh
tahun, kemudian jadi bertunangan, dan tunangannya membujuknya un-
tuk mengikutl pelajaran dansa yang sudah terlambat. “Tuhan tahu kalag
saya memang memerlukan pelajaran dansa,” dia mengakui tatkala dia
meiyampaikan kisahnya ini pada saya, “karena saya berdansa saat ini
persis seperti ketika saya pertama kali memulainya dua puluh tahun yang
lalu. Guru pertama yang mengajar saya mungkin mengatakan kepada
saya hal yang benar. Dia bilang saya sama sekali salab; saya harus
melupakan semua langkahnya, dan memulainya dari awal lagi. Namun
pernyatsan ity menjatubksn semangat saya. Saya tidak mempunyai
semangal lngi untuk melanjutkan. Maka saya berhenti belajar dari guru
it
“Gura berikutnya mungkin memang sudah berbohong kepada saya,
tapi saya menyukai hal itu. Dia berkata acub-tak-acuh bahwa dansa saya
memang sedikit kuno mungkin, namun dasarnya sodah benar, dan dia
meyakinkan soya kalau suya tidak akan mendapat kesulitan untuk belajar
beberapa langkah barw. Guru pertama telah membual saya putus asa
dengan menekankan kesalshan saya, Gura baru ini melakukan hal yang
schaliknya. Dia terus memuji gernkan-gerakan yang savy kerjukan de-
ngan bepar, dan ilu ternyata mengarangi kesalnhan saya. "Anda memiliki
indera alami techadap irama,’ dia meyakinkan suya. *Anda benar-benar
penari yang berbakat dari luhir.” Sampai di sini akal schat saya menga-
takan bahwa saya selama ini dan sclalo akin menjadi scorang penari
kelas-empat; namun jauh dalam hati saya, saya masih juga suks berpikir
bahwa murnghkin dia memang bersungguh-sungguh. Untuk pastinys, saya
memang membayarnya untuk mengatakan ite, tapi mengapa harus
mengungkit-ungkit hal ito?

“Bagaimanapuan, saya tahu kalau kini saya adalah penari yang lebih
baik dibandingkan kalau guru itu tidak mengatakan kepada saya bahwa
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saya memiliki indera alami terhadap irnma. Pujian itu mendorong seema.-
nizat saya. Memberi saya harapan. Membuat says ingin meninghkst kan
diri.”

Sampaikan kepada anak anda, pasangan anda, alau pegawai anda,
bahwa dia itu orang bodoh ataw tolol pada sualu hal tertenty, seorang
yung tidak berbakat untuk itu, dan mengerjukannya selalu salab, maka
anda sudah menghancurkan hampir sotiap scmangat untuk usahn me-
ningkatkan diri. Schaliknya, gunakan teknik yang berlawanan — murah
hatitah dengan dorongan andn, jadikan hal ilu kelihaton mudah diker-
jakan, biarkan orang lain tahu bahwa anda memiliki kepercayaan bahwa
dia mampu untek melakukan bal iw, bahwa dia memiliki bakat yang
belum dikembangkan univk keterampilan ity — kemudian lihatlah, dia
akan berlatih sampai Lajar muncul di jendela agar dapat menjadi unggul.

Lowell Thomas, seornng artis luar binsa dalam hubongan manusia,
menggunakin leknik ini. Dia memberi anda rasa percaya diri, mengil-
hami anda dengan scenangatl dan kepercaynan. Schagai conloh, saiya
melewatkan akhir mingge dengan Tuan dan Nyonya Thomas; dan pada
Malam Minggu, saya diiminta agar duduk ikut main dalam pertandingan
bridge yang menyenangkan di muka api unggun yang menyala, Bridge?
Oh, tidak, bukin saya. Saya sama sckali tidak tahu permainan it
Permainan itu selama ini menjadi misteri kelam bagi saya. Tidak! Tidak
mungkin!

“Mengapa, Dale, tidak diperlukan pemikiran sama sckali,” Lowell
menjawab. *Tidak ada yang harus dijembatani kecuali ingatan dan
penilaian. Anda sudah menulis artikel tentang ingatan. Bridge hanya
akan merupakan hal sepele bagi anda, Permainan ini dengan mudah bisa
anda kuasai.”

Dan bukan main, hampir sebelum saya sadar apa ying saya kerjakan,
sayn mendapatkan diri saya duduk pertama kalinya di belakang meja
bridge. Semuanya itu karena saya diberitahu kalow saya memiliki bakat
alam wntuk permainan itu, dan permainan ite dibuat jadi kelihatan
mudah.

Berbicars mengenai bridge mengingatkan saya kepada Ely Cul-
bertson, yang buku-bukunys mengenai bridge lelah diterjemahkan ke
dalam sclusin bahasa dan telah terjual lebih dari sato juta kopi. Namun
din mengatakan kepada saya bahwa dia tidak akan permah berpikir bisa
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mendapat profesi dori permainan ind kalaw tidak ads secrang wanita nyuda
yang meyvakinkannya hahwa dia memiliki bakat untuk permainan itw,

Fetika dia datang ke Amerika pada lahun 1922, dia berusahe mem-
peroleh pekerjaan untuk mengajar filsafat dan sosfologd, tpi dia tidak
mampu melakukonnya.

Kemudian dia mencoba menjual batu bara, dan dia pun gagal pada
bidang itu.

Selanjuinya, dis mencoba menjual kopi, dan sekali lagi dis gagal,

Dia sudah bermain bridge beberapa kali, namun tidak pernah terlinias
dalam pikicnoya pads mass-masa ity bahwa suatu hari dis akan mem-
beri pelajaran untuk permainai inl. Dia bukan saja seorang pemain karty
yang buruk, melainkan dia juga pemain yang sangal keras kepala. Dia
terlalu banyak mengajukan pertanyaan dan melakukan sangat banyak
penelitian ulang atas permainan yang sudah lewst schingga tak scorang
pun mau main dengannya.

Kemudian dia berjumpa dengan guri bridge yang caniik, Josephine
Dillon, jatub cinta kepadanya dan menikahinya. Istrinya memperhatikan
betapa hati-hatinya dia menganalisis kartu-karlunya, dan istrinya mem-
bujuknya bahwa ia sebenamya scorang genius yang polensial di meja
kartu. Dorongan semangatitulah dan hanya it, Culbertson menceritakan
pada saya, yang menyebabkan ia menjadikan bridge sebagai profesi.

Clarence M. Jones, salah seorang instruktur kursus kami di Cincin-
nati; Ohio, menceritakan bagiimana dorongan dan menjadikan kesa-
lahan tampak mudah diperbaiki sepenubinya telsh mengubah kehidupan
putranya,

*Pada tahun 1970 putra saya David, berusia lima belas tahun saat i,
datzng untuk tinggal bersama saya di Cincinnatl. Dia telah mejalani
kehidupan yang sulit. Pada tahun 1958, kepalanya harus dibuka karena
kecelakaan mobil, operasi itu meninggalkan bekas luka yang sangal
buruk di dahinya. Tahun 1960 ibunya dan saya bercerai dan dia pindah
ke Dallas, Texas, tinggal bersama ibunya. Sampai dia berusia lima belas
dia telah melewatkan sebagian besar tahun-tahun sekolshnya dalam
kelns khusus untuk pelajar yang lamban, Barangkali karena bekas luka
tersebut, administrator sekolah telah memutuskan bahwa dia mengalami
cedera otak dan tidak bisa berfungsi pada level normal. Dia dua tahun
ketinggalan dari kelompok usianya, jadi dia masih berada di kelas tujubi.
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Namun dia tidak menguasai tbel-tabel perkaliannya, dia hanya dapat
menjumlah dengan jari-jarinya dan hampir lidak bisa membaca.

“Ada satu hal positf dalam dirinya. Dia suka sekali mengutik-atik
pesawat radio dan TV, Dia ingin menjadi teknisi TV, Saya mendorong
minatnys ini, dan menunjukkan bohwa dia membutuhkan miatematika
untuk mengikuti pelatihan tersebut. Saya memutuskan uniuk memban-
funya menjadi ahli dalam bidang ini. Kami menyiapkan empal sel kario:
perkalian, pembagian, penjumlahan, dan pengurangan. Sementara koimi
menelusuri kartu-karu itu, kami menarub jawaban yang benar dalam
lumpuikan buangan. Ketikn David membuat kesalahan, saya okan mem-
berinys jawabannya yang bepar, kemudian mennruh kartu ite dalom
tumpukan ulangan sampai tidak ada lagi kartu yang tersisa. Saya me-
mujinya untuktiap kartu yang benar, khusosnya jikainsalah sebelummya.
Setinp malam kami akan menelusuri tumpukan ulangan itu sampai tidak
ada kartu yang tersisa. Setiop malam kami menghitung waktu latihan ini
dengan stop walch, Saya menjonjikannys, kalau pada sant dia bisa
memperaleh semua kartu ite dengan benar dalaom wakiu delapan menit
tanpa ada jawaban yang salah, kami akan berhenti mengerjukan latihan
ini setiap malam. Ini kelihatannya seperti prestasi yang tidak mungkin
bagi David. Pada malam pertama, dis memerlukan wakiu 52 menit,
malam kedua, 48, kemudian 45, 44, 41, kemudian dibawah 40 menit.
Kami merayakan setiap penurundn ini. Saya memanggil istri saya, dan
kami berdus memeluknya dan kami semua sangat senang. Pada akhir
bulan itz dia mengerjakan semua karu ity dengan sempura dalam wakio
kurang dari delapan menit. Tatkala dia membuat peningkatan kecil dia
akin minla mengerjakannya lagi. Din telah mendapatkan penemuan
fantastis bahwa belajar adalab hal mudah dan menyenangkan.

“Sudah sewajurnya, nilai-nilai aljsbarnya kemudian melompat naik. -
Sungguh mengagumkan betipa mudahnya aljabar apabila anda bisa
mengerjakan perkalian. Dia sendiri tercengang ketika membawa pulang
nilai B untok Matematika. Hal jtu tidak pernah terjadi sebelumnya.
Perdbahan-perubahan yang lain muncul kemudian dengan keccepatan
yang hampir tidak bisa dipercaya. Kemampuan membacanya meningkat
dengan pesat, dan din mulai menggunakan bakat alamnya dalam meng-
gambar. Selanjutnya di lahun-tuhun sekolnhnya, guru sainsnya menugas-
kannya uniuk mengadakan sebuah pameran. Dia memilih untuk me-
ngembangkan serangkaian madel-model gambar yang sangal kompleks
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untuk memperlibatkan efck pengungkit. Untluk ini diperlukan tidak
hanyn kemampuan menggambar, letapi juga matemalika wrapan. Pame-
mn ity mendapat hadih pertana dalom perlombaan sains sekolah, dan
diikutsertakan dalam kompetisi seluruh kota di mana dis memenang kan
Juara ketiga untuk selurub koty Cincinnati.

“Temyata hol itu berhasil. Intlah seorang nnak lelaki yang telah gagal
naik kelas dua kali, yang mulanya diberitahu bahwa dia "cedera-otak”,
yang permnah diolok-olok sebagai "Frankensiein® oleh kawan-kawan
sekelasnya, dan dikatakan bahwa otaknya pasti telnh bocor sehab lulka di
kepalanya. Tiba-tiba dia menemukan bahwa dia benar-benar dupat be-
lajar dan akhimya mencapai scgala sesuatunya. Hasilnya? Dari kuartal
terakhir kelas delapannya dan selerusnya melewali sekolah menengah-
nya, dia tidak pecnah gagal dalam memperoleh penghargann; di sekaolah
mencngah dia dipilih dalam kelompok masvarakat terhormil nasional,
Begitu din mengetshui bahwa belajar ity mudah, seluruh hidupnya
berubah.”

Ealau anda ingin membantu orang lain untuk meningkatkan diri,
ingatlah . ..

PRINSIF B

Gunakan dorongan. Buatlah kesalnhan kelibatan
mudah untuk diperbaiki.



BAB SEMBILAN

MEMBUAT ORANG LAIN SENANG
MENGERJAKAN APA YANG ANDA
INGINKAN

KEMBALL ke tahun 1215, Amerika tercengang. Seloma lebib dard
selahun, negara-negara Eropa telah saling bantai dalam tingkatan yang
schelumnya tidnk pemah dimimpikan sepanjang scjarah hidup manusia,
Dapatkah kedamainn dikembalikan? Tak scorang pun yang tahu. Namun
Woodrow Wilson berketetapan hatiuntuk mencobanya. Dia akan miengi-
rimkan seorang wakil pribadi, scorang dula damai, untuk bermosya-
warah dengan para panglima perang Eropa.

William Jennings Bryan, mentern loar negen, Bryan, sang penyokong
perdamaian, sudah ingin sckali pergi. Dia melihat scbush kesempatan
uniuk memberikan pelayanan besar dan membuat namanya terukir abacdi.
Mamun lernyata Wilson menunjuk seorang lelaki lain, kawan dekatnya
dan penasihatnya, Kolonel Edward M, Hovse; dan House diserahi tugas
yang sulituntuk meayampaikan berita yang tidak enak itu kepada Bryan,
tanpa menyinggung perasaannyi.

“Bryan jelas sekali kecewa tatkala din mendengar sava yang akun
perggi ke Eropa schagni duta damai itu,” Kolone]l House mencatitnya
dalam buki bariannya. “Bryan mengatakan bahwa dia sendinl telah
merencanakan untuk menjalankan togas ini. . .

“Saya menjawab, Presiden berpikir babwa tidak bijaksana bagi siapa
pun mengerjakan tugas ini secara resmi, dan bahwa kepergian Bryan
akan sangai banyak menarik perhatian, rakyal jadi ingin tahu mengapa
dia yang berada di sapa . . .7

Anda melibat isyaratnya? House praktis menyampaikan kepadanya
bahwa Bryan ferfalu peating uniuk pekerjaan tersebut — dan Bryan
mirasa puas dengan itu.

Kolonel House yang bijaksana dan banyak pengalaman dalam masa-
lah dunia, mengikuli salah satu aturan penting dalam hubungan manusia,



23 Jadileh Peavapin: Bapamicng Mengabah

yaitu: Selalu membuar ovang lain senang mengerjakan hal yang andg
sarankiai,

Woodrow Wilson juga mengikuli kebijakan itu, titkals mengundang
William Gibbs MeAdoo agar ménjadi anggotn kabinelnya. llu meru-
pakan penghormatan tertinggl yang bisa dia berikan kepoda sescorang,
namun Wilson menyampaikan andungan ity dalam susly cira lerton iy
agar membual McAdoo merasa doa kali lebib penting. Inilah kisashnya
dalam kata-kata McAdoo sendiri: =Dia [Wilson ] menyampaikan babhwa
dia sedang membentuk ksbinetnya, dan buhwa dia akan scnang sekali
kalay saya mau menerima satu posisi di dalamnya sebagsi Menierd
Keuangin. Dins mempunyai cars yang sangat menyenangkan dalam
mengnjukian scsualu; dia memberikan kesan bahwa dengan menerima
kehormatan besar ini, saya akan membantunya.”

Sayangnya, Wilson tidak selalu meaggunukan taktik semacam {ig.
Kalau saja dia melakukannya terus-menerus, sejarah mungkin akan ter-
catatl berbeda, Scbagai contoh, Wilson tidak membuat Senat dan Partai
Republik gembira dengan masuknya Amerika ke dalam Liga Bangsa-
bangsa. Wilson menolak unluk mengajak para pemimpin Republik yang
menonjol seperti Elihe Root atan Charles Evan Hughes atan Henry Cabot
Lodge ke konferensi perdamaian bersamanya. Sebaliknya, dia membawa
orang-orang lak dikenal dari partainya sendir. Dia merendabkan para
anggota partai Republik, menolak membiarkan mereka merasa bahwa
Liga itu ndalah ide mereka sekaligus idenya, menolak membiarkan
mereka ikut ambil bagian; dan, akibal dari penanganan yang tidak tepat
dalam hubungan manusia, ini merusak karernya sendiri, merusak
kesehatannya, memperpendek usinnya, menyebabkan Amerika keluar
dari Liga, dan mengubab sejarah dunia.

Negarawan dan diplomal bukan satu-salunya orang yang meng-
gunakan pendekatan: membuat orang kain senang mengerjakan apa yang
anda ingin mereka kerjakan. Dale O. Ferrier dari Fort Wayne, Indiana,
menceritakan bagaimiana dia mendorong semangal salah seorang dari
anak-anaknya yang masih kecil untuk dengan suka hati mengerjakan
tugas rumab yang diberikan.

“Salah satu dari tugas Jell adalab memungut bush pir dari bawah
pohon pir, schingga orang yang menyiangi rumput di bawahnya tidak
perlu berhenti untuk memungut buah pir yang jatub itu, Jeff idak suka
pekerjaan ini, dan seringkali tugas ito Udak dikerjakan sama sckali atau
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dikerjakan dengan hasil sangat buruk, schingga tekang rumput letap
harus berhenti dan memunguti beberapa bush pir yang tidak dipungug
Jeff. Daripada mengadakan konfrontasi langsung mengenai masulah imi,
says berkata kepadanys pada suatu hari: “Jeff, Ayah akan bertaryh
denganmu, Untuk sekeranjung peniih buah pir yang kau pungut, Ayah
akan bayar satu dolar. Tapi sctelah kau selesai, untuk setiap pir yang
Ayah lihat tertinggal di haloman, Ayah akan menorik satu dolzr
Bagaimana?' Seperti yang sudsh andn dugh, dia tidak saja memu ngut
semua pir i, sayn malih horus mengawasinya agar dia tdok memetik
yutig ada di pohon untuk mengisi kernjang -keranjangnyn.”

Saya mengenal scorang prin yang haris menolak banyak undangan
untuk berbicara di depan publik, undangan yang diberikan oleh kowan-
kawan, undangan yang datang dari mercka yang menghormatinya: dan
bagaimanapun dia melakokan penolokan itu dengan sangat bijaksans,
schingga merekn yang mengundang setidaknys merasa puss dengan
penolakannya. Bagaimana dia melakukannya? Bukan dengan sckadar
mengatakan tenlang {akis bahwa dia sangat sibuk, terlalu ini atau terlaly
thu. Tidak, yang dia lokekan: sctelah mengekspresikan penghargaann vy
atas undangan it dan menyesal karenn tidak bisa menerima meme-
nuhinya, dia menyarankan scomng pembicara pengganti. Dengan kuta
lain, dia tidak memberi orang lain itv sedikitpun wakiu untuk merasa
kcoows mengenai penolakan itu. Din segera mengubah pikiran orang itu
kepads pembicara lain yang bisa menerima undangan iw.

Gunier Schmidi, yang meagikuti kursus kami di Jerman Barat, men-
ceritakan lenlang scarang pegawai di toko makanan yang dia kelola, yang
enggan uniuk menempelkan hargs yang benar di rak-rak di mana barang-
barang diletakkan. Hal ini menimbulkan kekacauan dan keluhan dari
pelanggnn. Peringatan, teguran, konfrontasi dengannya mengenai masa-
lah ini, tidak membawa hasil. Akhirmya, Schmidi memanggilnva ke
kantomya, dan menyampaikan kepadanya kalou Scmidt kini menugas-
kannya schagai Supervisor Penempelan Label Harga untuk selurub ok,
dun dias yang bertanggung jawab untuk menjaga agar semua rak diberi
harga dengan tepat. Tanggung jawsb baru ini dan titelayn, sama sekali
mengubih sikapnya, dan dia melaksanakan tugas-tugasnya dengan
memuaskin scjak sant itu.

Kekanakan? Mungkin, Namun it pula yang mereka katakan kepuda
Napoleon ketika dia menciptakan Legiun Kehormatan dan membagikan
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15.000 salib kepada teataranya, dan menjadikan delapan betas jenderal-
nya “Para Marsekal darl Peranciz™ dan menychul pasukannya “Tentarn
Agung " Napaleon dikritik karena telah memberikan “mainan”™ kepada
para veleran perang, dan Napoleon menjawab, *Manosia mermang
diperintah dengan menggunakan mainan.”

Teknik memberi gelar dan wewenang berhasil untuk Napoleon | dan
tenlunya cara ity pun akan berhasil untuk anda. Misalnya, seorang leman
sayi, Nyonya Ernest Gent dari Scarsdale, New York, mendapat masalah
dengananak-anak yang sering berlarian di haliman don meresaknys. Din
mencoba membujuk. Tak ada yang berhasil. Kemudian dis mencoba
memanggil scorang anak palidg nakal dalam kelompok itu, memberinys
scbuah gelar dan wewenang. Din menjadikon anak nakal itu *detek-
ul™aya dan menugaskannya scbagai penanggung jawab yang menjaga
apar orang tidak berlalu lalang di halamannya. Ternyata cara itu meme-
cahkan masalahnya. “Detektifnyn memasang api unggun di kebun
belakang, memanaskan sebatang besi, dan mengancam untuk memberi
cap puda sctiap anak yang berani melangkab masuk halaman.

Pemimpin yang eleklil scharusnya mengingat pelunjuk-petunjuk
berikut ini ketika mercka perlu mengubah sikap atau tingkah Inku:

1. Bersikaplah tulus, Jangan janjikan apa pun yang lidik bisa
anda tepati. Lupakan kountungan bagi diri anda dan pusitkan poda
kcuplungan orang lain.

2. Ketnhuilah dengan tepat apa scsungguhnys yong anda ingin
agar ornng lain kerjukan.

3. Bersifatlah empatik. Tonyakan diri anda apa yang sungguh-
sungguh diinginkan orang lain,

4. Pertimbangkan keuntungan yang akan diterima crang lain dari
mengerjakan apa yang anda sarnkan.

5, Cocokkan kountungan tersebul dengan keinginan orang lain
itu.

6. Ketikn anda mengajukan permintann anda, usahakan it
dalam bentuk yang akan menimbulkan ide babwa dia sendiri akan
memperolech manfaat. Kiw biss memberd perintich singkal seperti ini:
“Jolwn, kita akan kedotangan pelangpan besok, dan saya ingin ruan-
gan siok dibersihfan, Maeka, sopulal, nenpukloh barang-barang
dengan rapi pada rak-rakaya, dan lap rak-rak it ™ Atau kita bisa
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mengeksprestkan ide yang sama dengan memperlihatkan kepada
John keuntungan yang akan diperolelnya dengan mengerjakan tugas
ihe! “John, kit punya pekerjaan yang harus dikerjakan Seperd,
Kalau tugas i dikerjokan sekarang, kita tidak akan dibebani fagi
nantinyd. Saya membawa beberapa pelanggan yang akan darang
besok, wniuk memperlihatkan fasilitas Kia. Saya ingin menunjikian
kepada mereka ruangan siok, namiun ruangan i delam keadaan
menyedihkan, Kelau anda bisa menyvapunya, menumpuk bararng-
barang dalam timpidkan yang rapi di rak-rok, dan melap counternya,
hal itw akan menunjukkaen kalou kita efisien, dan anda mengerjakan
bagian anda dalam membertkan citra perusahaan yang baik ”

Apaknh John akan deogan senang hatl mengerjakan apa yang anda
sarankan? Mungkin tidak terlalu senang, namun setidaknya dia lebif
scnang dibandingkon bila anda lidak menunjukkan keuntungannys. De-
ngan memperlihatkan bahwa anda tahu John memiliki kebanggaan akan
penampilan ruangan stoknya, dan berminat dalam memberi sumbangan
lerhadap citra perusahaan, dis akan lebih bersedia antuk bekerja sama.
Juga dengan menunjukkan kepada John bahwa tugas itu memang harus
dikerjakan, dan dengan mengerjakannya sekarang dia tidak perlu lngi
dibebani ligas terschut nantinya.

Adalah naif kalou kita percaya bahwa kita akan selalu mendapatkan
reaksi menyenangkan dari orang lain setiap kali menggunakan pen-
dekatan ini, namun melihat pengalaman dari hampir scmua orang yang
menggunakannya, terlihatbahwa kita akan lebih senang untuk mengubah
sikap dengan cara ini dibandingkan kalau tidak menggunakan prinsip-
prinsip ini — dan kalau snda berhasil meningkstkan sukses anda 10
persen saja, ini berarti anda sudah menjadi 10 persen lebih cfektif sebagai
seorang pemimpin dibandingkan scbelumnya — dan itulah keuntungan
yang anda peroleh.

Orang lebih cenderung man mengerjakan apa yang anda ingin agar
mercka kerjakan apabila anda menggunakan . .,

PRIMNSIP 9

Buat orang kain senang mengerjakan
hal yang anda sarankan,
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RINGKASAN
MENJADI PEMIMPIN

Tugas seorang pemimpin seringkali melibatkon pengubahan sikap dan
tingkah laku anbk buah, Beberaps saran untuk mencapal kal inl:

PRINSIP 1
Mulailah dengan pujian dan penghargaan yang jujur.
FRINSIP 2

Beritahu kesalohan orang lain dengan cara tidak langsung.

FRINSIFP 3

Bicarakan kesaluhan anda dulu sebelum mengritik orang lain.

FRIMSIP 4
Ajukan pertanyaan schagai ganti memberi perintah langsung.
PRINSIP 5
Biorkan orang lain menyelamatkan muka,

PRINSIP &

Fujilah peningkatan sckecil apa pun dan pujilah setiap peningkatan.
Jadilah “luluslah dalam penerimasn ands dan murah hati dalam

penghargaan anda.”
PRINSIP 7
Beri orang lain reputasi yang baik untuk mereka penuhi.
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PRINSIP 8
Gunakan dorongan. Buatah kesalahan tampak
mudah diperbaiki.
PRINSIR 9
Buat orang lain scnang mengerjakan hal yang anda sarankan,




JALAN PINTAS MENJADI TERKENAL
Oleh Lowell Thomas

Informasi biografis tenlang Dale Carnegie intditulis sebagaisalu penge-
nalan uniuk edizsi asti How To Win Friends and Influence People
Informasi ini dicetak dalam edist i wntuk nremberikan kepado pembaca
latar belakang tambuhan mengenal Dale Carnegie,

Sant it adalish bulan Januari vang dingin tshun 1935, namun cosca tidak
mamipu mencegah mercka. Dua ribu lima ratus orang lelaki dan perem-
puan berduyun-duyun masuk ruangan besar Hotel Ponnsylvanis di New
York. Sctiap tempatl duduk yang tersedia sudah lerisi pada pukul sete-
ngahdelapan. Pada pukul delapan, massa yang ingin tahu masih men galir
masuk. Ruangan balkon yang luas it segern saja menjadi sesak. Bahkan
ruangan berdin juga lerisi, dan ratisan orang, yang lelah setelah bekerja
scharinn dalam bisnis, berdin selama satu sclengah jam malam it uniuk
men yaksikan — apa?

Pertunjukan mode?

Perlombaan sepeda enam-hari atau penampilan pribadi Clark Gable?

Bukan. Orang-orang ini berkumpul di sans karena terbujuk sebuah
iklan dari koran. Dua malam yang lalu, mereka teloabh melibai peng-
umuman berukuran schalaman penuh ini di Sun New York:

Belajar Berbicara Secara Elckil
Persiapkan Diri Menjadi Pemimpin

Barang kuno? Ya, tapi bolch percaya stau tidak, di kota yang paling
canggih di dunia ini, selama masa depresi dengan 20 persen populisi
hidup dari dana bantuan sosial, dua ribo lima ratus orang telah
metiinggalkan rumah mercka dan bersedia berdesakan ke hotel ini untuk
menjawib iklan torschut.

Orng-orang yang menjawab iklan ini adalah mereka yang berada
dalam level ekonomi atas — parn eksekutil, majikan dan para pro-
fesional.
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Puepwanita dan pris inilelah datong untuk mendéngarkan pembuik sn
kursusultrnmodern dan ultrnprakiis dalam: *Berbicara Efe kil dan Mem-
pengaruhi Orang dalam Bisnis™ — kursus yang diberikan oleh Instii
Diale Carnogie mengendi Berbicara Efektil dan Hubungan Manusia.

Mengapa mercka berada di sana, dua ribu lima ratus wanits don pria
pengusaha ini?

Karena rasa lapar mendadak untuk memperolel lebih banyak pen-
didikin akibat depresi yang terjodi?

Sama sekali bukan, karena kursus sepenti ini sebenamya sudah sering
berlangsung memadati gedung-gedung di New Yaork City setinp musim,
selamin dun pulub empat tohun ini. Selamywakiu ito, lebib dani lima belos
ribu orang bisnis dan profesional sudab dilatih oleh Dale Carncgie.
Bahkan organisasi-organizasi besar, yang mgu don konservalil seperli
Perusahaan Listrik Westinghouse, Perusabaan Penerbitan MoeGrww-HIll,
Perusabaan Gas Union di Brooklyn, Brooklyn Chamber of Commerce,
American Institute of Electrical Engineers dan New York Telephone
Company, telah memints pelatihan int dilaksanaksn dalam kanitor
mércka sendin aniuk képentingan para anggota dan ¢ksekutil merck.

Fakia babwa orang-orang ini, yang sudih scpuluh atau dua puluh
tnhun meninggalknn bangku sekolnh, baik sckolah mencngah atau
universitis, bersedia datang dun mengikuti pelutihan ini, merupakan
pomjelasan mencengangkan mengenai kekurangan yving mengejutkin
dari sistem pendidikan kita,

Apa sebenarnya vang ingin dipelajari olch orang dewasa? Iiu perta-
nyaan penting; dan, untuk menjowabnya, Universilas Chicago, Asosiasi
Adnerika untuk Pendidikan Orang Dewasa, dan sekalih-sekolah United
Y. M.CA. membual sebuah survai selama lebil dari dua iahun,

Survaiilumengungkapkan babwiternyats minatutama orang dewasa
adalah keschatan. Kemudian diungkapkan pula balwa minat mereka
yang kedun adalabh mengembangkan kemampuan dalam hubungan
manusia — merekn ingin mempelajan teknik menjalin hubungan baik
dengan orang lain, dan mempengaruhi orang lain. Mercka tidak ingin
mendengarkan banvak pembicaraan muluk mengenai psikologl; mercka
ingin saran yang bisa mereka gunakan segera dalam bisnis, dafom kontak
sogial dan di rumah.

Jaudi, itulnh yang ingin dipelajoari orang dewasa, bukan?
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“Baiklah," jawab orang-orang yang membuat survai tadi. = Baik.
Kalau i yang mereka inginkan, kami akan berikan kepada mercka,™

Berusaha berkeliling mencari buku ks, mercka mendapatkan babwy
tidak ada buku petunjuk yang pernah ditlis untuk membanty Grang
memecahkan masalal schari-hari dalam hubungan manusia.

Selama ratusan tahun, berjilid-jilid buku sudah ditalis dalam bakasa
Yunani dan Latin, juga matematika linglat tinggi — topik-topik menge-
mai hal-hal yang ral-rata orang dewasa tidak akan tengok dua kali.
Mamun, untuk satu topik itu, di mana mereka memiliki rasa haus lerhadap
pengelahuan, suatu keinginan besar untuk memparoleh himbingan din
bantuan —tidak ada!

Hal ini cukup menjelaskan téntang kehadiran dua ribu lima raiys
orang dewasa lersebul, yang dengan rasa ingin tshu berkumpul dalam
ruangan luas Hotel Pennsylvania, schagai jawaban terhadap sebuih i klin
koran, Akhimya, kini jelas sekali, inilah apa yang sudah lama mercka
cari soloma ini.

Menengok kembali ke sekolah menengah dun akademi, mereka sudak
mempelajari buku-buku, percaya bahwa pengetshuan it sendiri akin
menjadi pembuka pinty menuju imbalan keuangan dan dunia profe-
sional.

Namun kenyataannya, beberapa tahun berkecimpung dalam bisnis
dan kehidupan profesional yang keras telah menimbulkan kekecewsaan
yang tajam. Mereka sudah menyaksikan sendiri beberapa sukses bisnis
yang paling penting ternyata dimenangkan oleh orang-orang yang me-
miliki, sebagai lambaban atis pengetabuan mereka, kemampuan ber-
bicara dengan baik, kemampuan memikat orang mengikuti cara berpikir
mercka, dan *menjeal™ diri mereka dan ide-ide mercka,

Mereka segera akan tahu babwa bila seseorang bercita-cita me-
ngenakan topi kapten dan mengendalikan kapal bisnis, kepribadinn dan
kemampuan berbicara termyata lebih penting daripada pengetahuan kata
kerja Latin atau pengetahuan apa pun dari Harvard,

Iklan dalam koran Sun di New York menjanjikan bahwa pertemuan
itu akan sangat menghibur. Memang.

Delapan belas orang yang telah mengikuti kursus it digiring ke depan
pengeras suara — dan lima belas dari mereka diberikan wakiu tepat tujub
pulubl lima detik masing-masing untuk menyampaikon cerita mercka,
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Hanya wjuh puluh lima detik pembicaraan, kemudian palu diketuklcnn,
dan pemimpinnya berteriak, *Wakiu habis! Pembicara berikutnyal™

Perfunjukan it besgerak dengan kecepatan seperti sckelompok per-
nak sapi yang bergerak melintasi padang rumpul, Para penonton berdiri
schaima satu sclengab jam antuk menonton perfunjukan ftu.

Para pembicara itu adalah contoh representatil yang mewakili selurub
bidang kehidupan: beberapa di antaranya adalah beberapa wiraniaga,
seorang eksekuti[ ioko berangkai, seorang twkang ra_l.i, presiden asosiasi
dagang, dua orang bankir, seorang agen asuransh, seorang akuntap,
seorang dokter gigi, seorang arsitek, seorang apoteker, yang dalang dar
Indianapolis ke New York untuk mengikoti kursus itu, seorang penga-
cura yang datang dari Havana untuk menyiapkan dirinya menyampaikan
pidalo penling selama liga menil.

Pembicara pertama adalah Patrick J. O'Haire. Lahir di Irlandia, dia
hanya sempat bersckolah selama empat tabun, terbawa ke Amerika,
bekerja sehagai mekanik, kemudian sehagai supir.

Kini, dia berusia empal pulub tahun, mempunyai keluarga yang terus
bertambah dan memerlukan vang lebih banyak, maka dia mencoba
menjual truk. Menderita kompleks rasa rendah diri yang, seperti dia
sampaikon, memakan perasaannya, dia harus berjalan mondar-mandir
enam kali di depan sebuah kantor schelum dia mempunyai cukup kebe-
ranian uniuk membuka pintu, Dia sangat putus asa schagai scorsing
wiraniaga, schingga dia berpikir untuk kembali bekerja dengon meng-
gunaksn kedua tingannya di sebunh benghkel mesin, tapi kemudian suatu
hari dia menerima sepucuk sural yang mengundangnya menghadiri
scbuah pertemuan organisasi dari kursus Dale Camegie, dalam topik
Berbicara Efekrif.

Dia tidak ingin badir. Dia takut kalso dis nanti harus bergabung
dengun mereks yang lulusan perguruan tinggi, knrena dia merasa tidak
sesuai uniuk kelompok itu.

Istrinya yang berusaha kerus mendorongnya sgar pergi berkata,
*Mungkin kursus itu bisa memberimu suaty hal vang baik, Pat. Tuhan
tahu kaw memerfukannya.” Pat berangkat ke tempat di mana kursus itu
diadakan, dan dia berdiri di pinggir jalan selama lima menit, sehelum dia
mampu menghimpun kKepercayaan diri yang cukup untuk melangkah
mazuk ke ruangan itu.
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Beberapa kali pertama dia mencobaberbicara di depan orang lain,, dia
memsn pusing karend takut. Namun begilu minggu-minggu berlalu,
sembi rasa takut berada di depan khalayak sudah hilang, dan segera saja
dit ' merasakan dirinya menjadi senang sckali berbicara — semakin
banyak khalayaknyn, semakin baik. Dun rasa takut terhadap orang [ain
dan atasannys telih hilong. Dia menyampaikan ide-idenya kepada
meroka, dan segera snja dia dipromosikan ke departemen penjualan, Dia
telah menjadi seorang anggots yang berharga dan sangat disukai di
perusahnannya Malam ini, i Hotel Pennsylvania, Patrick O Huaire ber-
diri di depan dua ribu lima ratus orang din mencerilakan sslo Kisah
jenakn tentang pengalaman akan keberhasilonnya. Gelombang demi
gelombang town membahana datang dari penonton. Hanys sedikit pem-
bicara profesional yang bisa menyamai penampilannya ini.

Pombicara berikutnya, Godirey Meyer, seoring bankir berambut
sbu-abu, ayah dari schelas anak. Pada saatl pertama kall dia berbicara di
depan kelas, dia membisu seperti omng tolol. Ouknya menolak untuk
berfungsi. Kisahnya adalah suatu gambarn nyala tentang baguimana
kepemimpinan memberi peluang besar untuk orang yang bisa bicara,

Dia bekerja di Wall Street, dan selama dua pulub lima tahun  dia
menctap di Clifton; New Jersey. Selama waklu fu, dia tidak pernah
mengambil peran aktil dalam acara-acara di komunitasnya, don dia
munghkin hanya kenal fima ratus orang.

Tidak berapa lama setelah dia mendaftar pada kursus Carnegie, dia
menerima rekening pajaknva din mersh marnh scloli Karena menurut
perkiraannya tagihan itu Udak benar. Biasanya, dia nkan duduk di rurmah
dengan hati panas, atay dia akan membawa rekening itu keluar mien-
datangi pura tetangganya, Namun kinl dia tidak melakukan itw, malam
il dia memakai topinya, melangkah mosuk ke dalam rapat kota, dan
menumpahkian kekesalannya itw di depan umum.

Sebagai hosil dari pembicaraan kemarahan itu, penduduk Clifton,
New Jersey, mendorongnya untuk mencalonkan diri menjadi anggota
dowan kota. Maka, selama berminggu-minggu dia pergi diri sata rapat
ke rapat kninnya, melaporkan pemborosan pemerintah kota.

Ada sembilan puluh enam calon di lapangan itu, Tatkala suarn di-
hitung, nama Godfrey Meyer ternyata memimpin di antara semua yang
lain, Hanya dalam wakiu hampir semalaman, dia telah menjadi ligur
publik di antara empal puluh ribe oring dalam komunitasnya, Sebagai
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hasil dari pembicarsannyi, dia berhasil meadapatkin kiwan delapan
pulub kali lebib banyok dalamwakiu enam minggu dibandingkan dengan
yang mampu dibuatnya schelumnya dalam wakiu dua pulub lima tahun.

Dengan gajinya sebagni anggola dewan itu berarti ia memperoleh
kountungan 1.000 persen setihun untuk investasinya dalam kursus Car-
MEEILE,

Hjl’cmhiﬂm Keliga, kepala-psosiasi nasional pabrik makanan, mence-
ritakan bagaimana dia bahkan tidak mampu berdirl untuk menyampaikan
ide-idenya dalam rapat dewan direliur.

Schagai husil dari Kursus untuk belajar berpikie di atas kakinya telah
terjai dua hal yang mencengingkan. Dia segera dijadikan presiden dari
asosiasinya, dan dalam Kapasitas iy, dia diminia unick mengadakan
rapat-rapat di seluruh Amerika, Intisari dari pembicaraan-pembicarann-
nya dimasukkan dalam Associnled Press dan dicetak di koran-koran dan
ciajalab-majalih niaga & s¢luruh negara,

Diilam wakiu dua tahun, setelah belajar berbicara dengan lebih efek-
tif, dia menerima lehib banyak publisitas pratis untuk perusahaan dan
produknya dibandingkan dengan yang bisa diperoleh sebelumnya setelsh
mengeluarkan scperempat jutn dolar untuk iklan langsung. Pembicira ini
mengakui bahwa dia dulu pernah merusa ragu-ragu untuk menelepon
beborapa cksckutil bisnis penting di Manhattan untuk mengundang
mercka makan siang bersamanya. Namun sebagai hasil dari prestise yang
sudih dicapainya dari pembicaraan-pembicaraannya ini, orang-orang
yang sama itu Kini yang mencleponnya dan mengundangnys unluk
santap siang, dan mereka minta maal kepadanya karena menggangeu
wakiunya

Kemampuan berbicira adalah scbuah jalan pintas menuju kema-
syhuran. Dia membual seseorang menjadi pusat perhation, mengang kat
kepala dan bahu seseorang di depan khalayak. Dan orang yang hisa
berbicara dengan cara yang bisa diterima biasanya dihargasi uniuk ke-
mamphan dari semua proporsi dari hal-hal yang benar-benar dia miliki.

Suatu gerakan untuk pendidikan orang dewasa teloh menyebar ke
selurub megara; dun kekuatan paling spektakuler dalam gerakan itu
adalah Dale Camegie, seorang pria yang sudsh lebibh banyak mende-
ngaskan din mengrilik pidalo-pidato orang dewass dibandingkan dengan
yang perniah dialami oleh orang lain mana pun. Menuorut sehuah kartun
Ripley “Believe-Tt-or-Not®, dia telah mendengarkan dan mengritik
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1500000 pidato, Kalau tolal besar ita belum mengesankan anda, anda
harus ingat bahwa ity berarti satu pidato hampir setiap hari yang sudah
berlalu sejak Columbus menemuknn Amerika. Atau, dengan kata Lain,
knlsu semua orang yang pernah berbicara di depannya dengan hanya
menggunakan liga menit dan sudab tampil di depannya dengan berturut-
tirut, hal ity akan memerlukan sepulub bulan, mendengarkan siang dan
malam, uniuk mendengar semuanya.

Karier Dale Carnegie sendin, yang dipenuhi oleh hambatan-ham-
batan beral, merupakan contob sangatmenarik tentang apa yung akhirnya
bisa dicapai seseorang apabila lerobsesi dengan suatu ide asli yang
dibakar dengan antusiasme.

Dilahirkan di peternakan Missouri sepuluh mil dari rel kereta api, dia
tidak pernah melihat mobil sampai berusia dua belas tabun; namun ketikn
dia berusia empat puluh ennm, dia sudah akrab dengan sudut-sudul yang
paling jauh di dunia, di mana saja, mulai dari Hong Kong sampai
Hammer{est; dan pada suatu kali, dia pergi semakin dekat ke Kutub Urara
dibandingkan markas besar Admiral Byrd di Little Amerikn ke Kutub
Sclatan,

Annk Misgouri ini, yang pernah memetik arbed dan memotong kayu
dengan upah lima sen safu jam, kini menjadi pelatibh dengan bayaran
terlinggi untuk parn eksckutil perusahaan-perusahaan besar dalam seni
ekspresi dir.

Mantan koboi ini, yang pernah mencap anak sapi dan memasang
pagar di sebelah barat South Dakotn, belakangan berangkat ke Londan
uniuk melangsungkan pertunjukan di bawah perdindungan keluarza ke-
rajann.

Lelakiind, yang mengalomi gngal total sebanyak enam kali ketika dia
mencoba berbicara di depan publik, belakangan menjadi manajer pribadi
saya, Banyak dari keberhasilan saya sclama ini adalah karena pelatihan
di bawah asuhan Dale Carnegie.

Camnegie muda harusberjuang untuk memperoleh pendidikan, karena
nasib malang selalu mencrpanya di peternakan lama di sebelah baratlaut
Missouri. Dan tubun ke tahun, Sungai 102" meluap dan menenggelam-
kan jagung dan menyapu bersih jerami. Dari musim ke musim, babi-babi
yang gemuk ity menjadi sakit dan mati karena kolera, pasar temak yang
merosol turun sampal ke dasar, dan bank yang mengancam untuk
menyita hipoteknya,
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Merasa kecewa dan pulus ass, keluarganya menjual selurub milik
mereka dan membeli peternakan Liin dekat State Teachers® College di
Warrensburgh, Missouri. Sewa kamar sebenarnya bisa diperoleh di kot
dengan harga satu dolar schari, namun Camegie muda tidak mampu
membayarnya. Maka dia harus tetap tinggal di peternakan dan pulang
pergi dengan menunggang kuda sejauh tiga mil ke perguruan tnggl ilu
setiap hari. Di rumah, dia memerah sapi, memolong kuye, memberi
makan anak-anak babi, din belajar kata kerja Latin dengan pencrangin
lampu minyak-batu bara, sampai matanya menjadi sursm dan kepalanya
mulai terangguk-angguk.

Bahkan ketika dia berbaring di tempat tidur pada malam hari, dia
menyelel alnrmnya agar berdering pada pukul liga pagi. Ayahnyameme-
lihara anak-anak babi Duroc-Jersey —dan di tempat itu berbahaya, pada
malam-malam yang sangat dingin, anak-anak babi it akan membeky
dan mati; maka mercka dimasukkan ke dalam keranjang, diselimuti
dengan karung goni, kemudian diletakkan di belakang kompor dapur.
Menurut sifat dasar mereka, babi-babi itn menuntut makinan hangat
pada pukul 3 pagi. Makna, pada saat alirm berhenoti berdering, Dale
Camegie meranghak keluar dari selimutnya, membawa keranjang babi-
babi i kepada ibu mercka, menunggul mercka diberi makan, dan
kemudian membawa mercka kembali ke belakang tungku dapur yang
hangat.

Ada enam ratus mahasiswa yang belajar di State Teachers” College,
dan Dale Camegie merupakan salah satu mahasiswa yang terisolasi dari
sctengah lusin mereka yang tidak mampu uniuk tinggal di kots. Dia
merasa malu karena miskin, sehingga dia harus berkuda pulang pergi ke
peternakan, dan diapun hirus memerah susu setiap malam. Dia meraza
malu dengan pakaiannya yang terlalu sempit, dan celana panjangnya
yang terlaly pendek. Dengan cepat dia berkembang menjadi seorang
rendah dirl, dia pun berusaha melihat berkeliling mencari jalan pintas
menjadi terkenal. Dia segera mendapati bahwa ada beberapa kelompok
terieniy di perguruan tinggi yang menikmati pengarah dan prestise —
yailu, para pemain sepak bola dan baseball, juga orang-orang yang
memenangkan debat dan kontes berbicara di depan umum.

Menyadari bahwa dia tidak punya bakit untuk bidang atletik, dia
memutuskan untuk memenangkan salah satu kontes pidato, Dia meng-
habiskan waktu berbulan-bulan dalam menyiapkan pidatonya, Dia ber-
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latib: ketika duduk di pelona kuds berangknt ke kampus dan saal din
berkuda kembali pulang; din melatih pidatonya snat din memernh susy
sapi; don kemudinn dia akan menumpuk jerami di gudang gandum dan
dengan semangal menyals memprakiekkan pidatonya yang berapi-api
schitgga merpati-merpati menjadi ketakulan melihat peristiva harf 1o,

Mamun meskipun dengan seniea semangal dan persiapun, dialernyata
mengalami kekilahan demi keknlahon. Saat itu dia berusia delapan belps
twhun — seorang yang sensitif dan angkub. Dia menjadi sangal putus
aza, sangat depresi, schingga dia bahkan berpikir untuk bunub diri, Tapi
kemudian tiba-tiba dia mulai meraih kemenangan, tidak hanys pada sate
kontes, letapi pada setiap kontes pidato yang berlangsung di kampus,

Mahasiswa-mahasiswa lain memohon kepadanya untuk melaiih
mercki, dan mereka juga menang dalam kompetisi.

Setelah tamat dari perguruan tinggal, dia mulai menjual kursus-kursus
korcspondensi kepada para pengusaha temak diantara bukit-bukit pasir
di-sebelah barat Nebraska dan sebelah timur Wyoming, Walaupun fa
memiliki energl dan anlusiasme vang tanpa batas, dia tetap tdak bisa
mencapai keberhasilan. Dia menjadi sangat putus asa schingga dia pergi
ke kamar hotelnya di Alliance, Nebraska, pada weogah hari, melempar
tububnys ke atas tempat tidur, dan meratap putus aza. Dia ingin sekali
kembali ke kampus, dia ingin sekall menyerah dari perjuangan keras
kehidupan; tapi dia tidak mampu. Maka dia memutuskan uniuk pergi ke
Omaha din mencari pekerjann lain, Dia tidak punya vang untuk membeli
tiket keretn, maka dia berangkat dengan menumpang kereta barang, dan
untuk ity dia harus memberi makan dan minum dea gerbong kuda-kuda
liar sebagai ongkos untuk tumpangannyn. Setelah tiba di Omaha selatan,
dia mendapat pekerjaan menjual daging babi, sabun dan lemak bahi
untuk Armourand Company. Wilayahnya adalah di antara Badlands dan
pemukiman Indian di bagian barat South Dakota. Dia mengelilingi
wilayahnya dengan kereta barang dan menjadi sais, atau menunggang
kida dan tidur di hotel-hotel di mana satu-satunya sekat antara kamar-
kamurnya adalah sehelai kain muslim. Dis mempelajad buku-buku
tonlang penjusian, menunggang kuda, bermain poker dengan orang-
orang Indian, dan belajar bagaimana cara mengumpulkan wang. Dan
ketika, misalnya, seorang penjaga toko pedalaman tidak bisa membayar
tunai unluk daging babi yang telah dipesannya, Dale Camegie akan
mengambil setengah lusin pasang sepatu dari raknya, menjual sepatu-
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Dale Camnegic ingin menyampaikan kepada anda bahwa dia memcari
vang selama bertnhun-tahun ini bukan dengan cara mengajar berbicara
di depan publik — ini adalah mata pencarian sampingan. Pekerjaan
atamanya adalah menolong orang menaklukkan ketakutan mercks don
mengembangkan keberanion,

Pada mulanyn dia hanya memulai dengan menjalankan scbaah ku rsus
tenlang kemampuan berbicara di depan umum, namun murid-murid yang
datang ternyata para pengusaha pria dan wanita. Banyak dari mercks
sudah sekian lama tidak melihal roangan dalam kelas, bahkan ada yang
sudah selama lign pulub tohun, Scbhagian besar dari mereka membayar
uang kursus mereka dengan cicilan. Mercka ingin memperoleh hasil, dan
hasilini barus datang dengan cepal — hasil-hasil yang sudnh bisa mercka
gunakin esok harinya dalam wawancara-wawancara bisnis dan tatkala
mereka berbicara di depan kelompok-kelompok.

Jadi, dia dipaksa untuk menjadi gesit dan praktis., Sudah jelas, dia
harus mengembangan satu sistem pelatihan yang unik — satu kombinasi
menarik dari berbicars di depan publik, entang penjualan, hubungan
manusia dan psikologi terapan.

Diis mengembangkan salu kursus yang sama mewabahnya seperti
sakit campak, namun kursus ini dua kali menyenangkan.

Ketika kelas itu sudah selesai, para lulusannya akan membentuk
klub-kiub mereka sendiri dan melanjutkan berjumpa pada malam hari,
sclama beriahun-tahun setclab jtu. Ada sam kolompok yang berang-
gotakan sembilan belas orang di Philadelphis, bertemuo dua kali sebulan
selama musim dingin, selama tujuh belas tahun. Para anggots kelas
scringkali bersedia menempub perjalanan sejauh lima puluh atau seratus
mil uniuk menghadiri kelas-kelas ftu. Seorang morid bersedia untuk
pulang-pergi setinp minggu dari Chicago ke New York.

Frofesor William James dari Harvard pernah mengatakan bahwa
rata-rata orang mengembangkan hanya 10 persen dari kemampuean men-
talnya yang tersembunyi. Dale Camegle, dengan menolong para pria dan
wanila bisnis dalam mengembangkan kemampuan tersembunyi mercka,
Lelah mencipta salah satu dari gerakan terpenting dalam pendidikan orang
dewasa,

LOWELL THOMAS
1936
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