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KATA PENGANTAR

ernahkah Anda dicuekin saat ngajak ngobrol orang lain?

Pernahkah Anda dikhianati oleh kekasih hati yang sangat

Anda sayangi! Pernahkah Anda ditolak saat melamar
pekerjaan? Pernah jugakah Anda gagal menjalin relasi dengan
calon mitra bisnis? Atau, yang tidak kalah sensitif, pernahkah
Anda merasa kesulitan mencari teman hidup, atau tidak mampu
mempertahankan sebuah hubungan dalam ikatan pernikahan?

Persoalan-persoalan yang berhubungan dengan penolakan
memang tidak mengenakkan. Tidak ada orang di dunia ini yang
ingin diacuhkan, ditolak, diduakan, ditelantarkan, ataupun di-
kucilkan. Rasanya, seperti dunia’ini mau berakhir saja. Padahal,
setiap orang pasti 'berharap setiap keinginan.dan kehendaknya
selalu terwujud. Tidakkah Anda juga menginginkan segala se-
suatunya berjalan sesuai dengan apa yang Anda harapkan?
Sayangnya, masih banyak orang yang kebingungan untuk me-
wujudkannya.

Menjadi pribadi yang bisa diterima oleh banyak orang,
kalangan, dan lingkungan memang harapan dari setiap orang.di
muka bumi ini. Bagaimana tidak, kita hidup di dunia modern yang
semakin hari semakin kompleks kebutuhan dan permasalahannya.
Siapa yang tidak bisa mengikuti irama kehidupan yang semakin




cepat ini, maka dengan sendirinya akan tersingkir dan terlindas
dari pergaulan, pekerjaan, bisnis, dan pada akhirnya dari kehidupan
itu sendiri.

Tak bisa dipungkiri, sebagai makhluk sosial kita memang
membutuhkan bekal dan keterampilan psikologis agar mampu
menguasai keadaan apa pun dalam kehidupan ini. Dengan
menguasai bekal dan keterampilan psikologis, maka Anda akan
memiliki kekuatan untuk mengendalikan situasi dan kondisi,
sehingga lingkungan akan terasa bersahabat dengan Anda.

Betapa indahnya hidup ini bila lingkungan ataupun alam
terasa memihak kepada Anda. Bisa dipastikan, segala keinginan
dan kehendak Anda akan mudah terwujud. Bayangkan bila orang
yang baru Anda kenal ternyata dengan senang hati menanggapi
segala ucapan yang Anda lontarkan. Bayangkan, bila orang yang
Anda taksir ternyata membalas juga perhatian yang telah Anda
berikan. Bayangkan pula, bila rekan bisnis Anda selalu bersemangat
saat bermitra atau bekerja sama dengan Anda. Dan, bayangkan,
orang yang Anda cintai selalu ingin dekat dengan Anda.

Bukan sebuah hal yang mustahil dan bukanlah sebuah
kebetulan semata, karena semua itu bisa Anda wujudkan dengan
mudah. Ah, masak sih? Ya, sesungguhnya menguasai bekal dan
keterampilan psikologis bukanlah sebuah hal yang sulit, bila Anda
bisa mengetahui segala teknik, tips, dan triknya.

Alangkah beruntungnya Anda bila saat ini juga buku yang
dahsyat ini berada di tangan Anda, karena sepenuhnya buku
ini berpihak kepada Anda. Dengan membacanya, Anda akan
mendapatkan keterampilan olah psikologi yang bisa membantu
Anda mewujudkan semua keinginan Anda. Anda cukup
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memberikan stimulus psikologis, lalu menyaksikan bagaimana
orang lain “belerja” untuk Anda. Lewat buku ini Anda akan
menjadi “pribadi yang berpengaruh”.

Dengan menjadi pribadi yang berpengaruh, maka dengan
sendirinya Anda akan mampu mengubah pikiran seseorang atau
mengendalikan situasi dengan mudahnya. Situasi sesulit apa
pun akan dengan mudahnya Anda ubah menjadi situasi yang
menyenangkan. Jangan sampai terheran-heran bila orang lain akan
melakukan segala perintah Anda dengan suka rela, meski Anda
tidak memerintahkannya secara langsung.

Lebih dari itu semua, Anda tentu berkeinginan untuk memi-
liki citra diri yang baik dan sesuai dengan harapan Anda. Singkatnya,
setiap orang pastinya ingin kehidupannya bisa berjalan dengan
baik dan sukses. Itulah yang menjadi tujuan dari ditulisnya buku
dahsyat ini, karena buku ini akan mampu mengantarkan Anda
kepada tangga kesuksesan dalam kehidupan ini. Bila Anda setuju,

maka mulailah membaca buku ini dari halaman awal sampai akhir.
Yogyakarta, Oktober 2015

Penulis
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etiap orang pasti ingin disambut dengan baik oleh orang

yang ada di sekitarnya. Setiap orang juga berharap agar

orang lain bersedia sepenuhnya untuk bekerja sama
dengan mereka dalam situasi apapun. Semua orang tentu juga
ingin setiap ucapan atau perkataannya didengarkan oleh orang
lain. Dan pastinya, setiap orang ingin bisa memengaruhi orang
lain agar keinginannya bisa dipenuhi. Sebagai manusia sosial,
keinginan-keinginan tersebut bukan sebuah hal yang berlebihan
dan merupakan hal yang sangat lumrah.

Segala keinginan di atas akan dapat terwujud apabila kita
bisa menerapkan tips, trik, dan strategi yang ampuh sehingga
pengaruh kita akan diterima oleh siapa pun, di mana pun, kapan
pun, dan dalam bidang apa pun. Apa saja tips, trik, dan strategi
yang dimaksud? Inilah inti-inti pembahasan yang akan dijelaskan

pada halaman-halaman selanjutnya.

e Setiap Orang Bisa Memengaruhi

SETIAP ORANG ADALAH PAHLAWAN DAN
PENASIHAT BAGI SESEORANG DAN BAGI ORANG
ITU APAPUN YANG |A KATAKAN MEMILIKI NILAI
TINGGI. (RALPH WALDA EMERSON)

Ketika orang lain mengatakan sesuatu, laluAnda mengingatnya,
itu artinya Anda terpengaruh. Begitu pun sebaliknya, saat Anda
mengatakan sesuatu dan orang lain mengingat bahkan mau



mengikutinya, itu berarti Anda telah memengaruhinya. Ya, setiap
orang di dunia ini akan saling memengaruhi antara satu dengan
yang lain. Bila Anda memberi pengaruh kepada orang lain melalui
sikap, perbuatan, dan perkataan Anda, maka mereka pun begitu
juga. Itu artinya, pada dasarnya setiap orang bisa memengaruhi.

Bila Anda berhasid memengarubi orang lin, itu sama saja
Anda telah berhasil menjadi seorang pemimpin. Kok bisa?
Karena, secara sederhana pemimpen baa dartikan sebagai orang
yang memiliki kemampuan untuk memengaruhi orang lain atau
kelompok tanpa mengindahkan bentuk alasannya. Meskipun
sifatnya masih dalam sekup kecl yakni terhadap orang yang
Anda pengaruhi saja ataupun terhadap diri Anda sendiri. Ya, pada
hakikatnya setiap orang adalah pemimpin, baik untuk orang lain
ataupun untuk dirinya sendiri.

Sebelum memimpin orang lain, alangkah baiknya bila Anda
memimpin, mengatur dan menguasai diri sendiri terlebih dahulu.
Ada satu falsafah yang cocok dengan hal ini, yaitu falsafah jari
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tangan, Saat Anda memerintah, satu jari mengarah pada orang lain,

sedangkan empat jari yang lain mengarah pada diri Anda sendiri.
Dari falsafah ini kita belajar bahwa saat kita memimpin orang

lain (memerintah), maka kita harus lebih banyak introspeksi dan
terus-menerus untuk belajar memimpin diri sendiri. Memimpin
diri sendiri memang terlihat mudah, akan tetapi sebenarnya tingkat
kesulitannya lebih tinggi bila dibandingkan dengan memimpin
orang lain. Kenapa bisa begitu! Karena, saat kita memimpin diri
sendiri, kita cenderung tidak tegas dalam menerapkan segala
peraturan yang telah kita buat 'bagi diri sendiri. Terlebih lagi, saat
kita. membuat sebuah pelanggaran dan hanya kita sendiri yang
tahu, bisa dipastikan kita akan jarang memberikan sanksi terhadap
diri sendiri. Ketidaktegasan dan ketidakjelasan dalam memberikan
sanksi bagi diri sendiri inilah yang membuat banyak orang gagal
untuk memimpin dirinya sendiri. Kalau memimpin diri sendiri saja
gagal, bagaimana mau memimpin orang lain? -
Adabeberapa tips yang bisa kita gunakan untuk menumbuhkan

dan membangun kepemimpinan yang baik untuk diri sendiri, di

antaranya:

I.  Takdir itu Tuhan yang menentukan, sementara nasib ada di
tangan kita sendiri. Maka dari itu, sadarilah bahwa nasib kita
berada di tangan kita sendiri. Kenapa? Karena Tuhan tidak
akan pernah mengubah nasib seseorang bila orang tersebut
tidak berusaha untuk mengubahnya. Zig Ziglar, seorang
motivator, pernah berkata, “Kalau kamu keras (rajin, tegas,
dan konsisten) terhadap dunia, maka akhirnya dunia akan
bersikap lunak (hidup jadi mudah dan sukses) kepada kamu.
Tetapi, kalau kamu bersikap lembek (malas, sering ragu, dan
tidak konsisten) terhadap dunia, maka dunia akhirnya akan



keras (hidup terasa sulit dan banyal tantangan yang terasa
berat) kepada kamu”

2. Kita adalah penguasa bagi diri sendiri, Apa yang terbaik, apa
yang paling kita butuhkan, dan apa yang tidak diperlukan,
kita sendirilah yang lebih tahu. Maka dari itu, buatlah skala
prioritas dalam hidup sehingga kehidupan kita akan menjadi
lebih terarah.

3. Setelah tercipta skala prioritas dalam hidup, maka langkah
selanjutnya adalah kita harus segera melakukannya. Hanya
sekadar membuat saja tentu tidak cukup bila tidak disertai
dengan action atau tindakan.

Fekok

Memengaruhi orang lain sebenarnya bisa dilakukan oleh
setiap orang,namun tergantung dari cara orang tersebut memimpin
dan tentunya tergantung dari prinsip yang ia miliki. Kenapa mesti
begitu? Karena jika seseorang tidak memiliki prinsip, maka ia
akan dengan mudah dipengaruhi orang lain. Lain halnya apabila
ia memiliki prinsip yang teguh. Dijamin, pasti dia akan menjadi
seorang pemimpin kuat yang akan lebih sering mendominasi.
Maka nggak heran, ada pemimpin yang mempunyai pengaruh
kuat atau berpengaruh kepada banyak orang dan sebaliknya ada
yang minim pengaruhnya. Apapun tipikal dan gaya kepemimpinan,
semua bergantung pada prinsip yang dipegangnya. Kenapa? Karena
kepemimpinan (sikap orang yang memimpin) adalah sebuah fungsi
dan tidak selalu identik dengan posisi.

Untuk menjadi pemimpin dengan pengaruh yang kuat,
diperlukan kepemimpinan yang efektif. Kepemimpinan efektif bu-



kan sekadar seni, tetapi merupalan sebuah ilmu. Inti kepemim-
pinan efektif ialah menggunalan pola berpikir sebagaimana
yang digunakan orang lain. Anda dapat memotivasi perbuatan
apa pun asalkan Anda mampu memahami hasrat, keinginan,
dan kebutuhan orang lain. Sebelum Anda bisa memenuhinya,
ketahuilah bahwa orang-orang tidak akan memedulikan apa yang
Anda ketahui hingga mereka mengetahui apa yang Anda pedulikan,
Orang dapat merasakan apakah perkataan Anda sesuai dengan
perbuatan Anda atau tidak, dan Anda tidak akan dapat memimpin
kecuali Anda benar-benar dapat dipercaya.

Dalamajaran kunoTaote Ching oleh Lau-Tzu dikatakan bahwa
para pemimpin berhasil mendapatkan amanah dan dukungan dari
rakyat karena mereka benar-benar mengidentifikasi diri melalui
rakyat. Apa yang menjadi kepentingan rakyat pada dasarnya
juga menjadi kepentingan pemimpinnya. Untuk mewujudkan
identifikasi ini, Anda jangan sampai menempatkan diri terpisah
dari orang banyak, tetapi harus menjadi bagian dari orang banyak.
Itu artinya, Anda harus mau untuk membaur dengan orang-orang.

Ada yang berkata bahwa orang yang tepat
menjadi  pemimpin adalah orang

yang diserahi kepercayaan untuk
memimpin, bukan orang yang
berjuang untuk menjadi pemimpin karena
mendambakan kekuasaan. Itu artinya,
Anda tidak boleh menempatkan diri
Anda sebagai orang yang lebih
baik daripada orang lain, tetapi
tempatkanlah diri Anda sebagai
orang yang lebih bersedia



menerima amanah kepemimpinan dibandingkan orang lain, dan
sebagai orang yang siap melaksanakan apa yang diperlukan. Maka
dari itu, bersikaplah rendah hati.

Selain harus rendah hati, seorang pemimpin juga harus
bersikap dan bertindak secara sederhana.Siapa pun orangnya tidak
akan suka atau enggan untuk melaksanakan aturan yang rumit
dan tumpang tindih, Salah satu nasihat yang bijak dari Taote Ching
adalah pemimpin yang menerapkan aturan yang sulit terhadap
rakyat akan menyebabkan reaksi sosial yang dapat merongrong
struktur pemerintahannya. Sebab, aturan yang sulit menyebabkan
penolakan rakyat sehingga memicu mereka untuk bertindak licik.
Apabila pemimpin mengatur pemerintahannya dengan sederhana
dan jujur, maka kelicikan rakyat pun dapat diredam.

Maka dari itu, susunlah rencana yang jelas dan mudah
dipahami ketika Anda mencari dukungan orang-orang agar me-
reka bisa menerima cara berpikir Anda. Apabila gagasan Anda
kacau, banyak keanehan, dan tidak fokus, Anda akan kehilangan
pengaruh sehingga orang lain tidak akan mau mendukung Anda
lagi. Anda juga harus luwes saat memimpin, karena orang yang
kaku dipandang sebagai orang yang tidak rasional. Dan, yang tak
kalah penting adalah,Anda harus tampil berwibawa.

Bila Anda ingin tampil sebagai pemimpin yang berwibawa,
maka Anda harus memerhatikan beberapa hal di bawah ini
terlebih dahulu:

Pertama, Anda harus bisa membedakan antara ambisi dan
kewibawaan. Jangan terlalu emosional karena bisa menimbulkan
ambisi. Sebab, orang yang berwibawa selalu tenang dan jarang
bersikap emosional. Pemimpin yang berambisi memang tampak
meyakinkan, tapi tak seorang pun akan mau mengikutinya.




Kedua, jangan berteriak atau menjelelkan orang lain di depan
umum agar tidak menghilangkan wibawa Anda. Apabila Anda
tidak bisa mengendalikan diri, bagaimana Anda dapat mengen-
dalikan orang lain? Bila Anda tidak bisa mengendalikan orang lain,
bagaimana mungkin mereka akan mendengarkan Anda?

Ketiga, hormatilah setiap orang. Dengan meremehkan orang
lain berarti Anda tidak menunjukkan betapa besar dan pentingnya
Anda, tetapi betapa kecilnya Anda. Hormatilah orang lain karena
itu akan membuat Anda terlihat berkarisma. Orang-orang akan
mengikuti seseorang yang bisa menjadikan diri mereka senang dan
berharga, bukan malah membuat mereka merasa tidak penting.
Pemimpin besar tidak berusaha menjadikan orang-orang percaya
kepadanya, tetapi berusaha agar orang-orang percaya kepada diri

mereka sendiri.

* Yang Anda Pikirkan, Pasti Terjadi

MANUSIA ADALAH MAGNET , DAN SETIAP
DETAIL PERISTIWA YANG DIALAMINYA DATANG
ATAS DAYA-TARK (UNDANGANINYA SENDIRI.
(ELIZABETH TOWNE)

Segala sesuatu yang Anda alami sesungguhnya Anda tarik

masuk ke dalam hidup Anda melalui pikiran. Saat Anda sedang
mengingat masa lalu, menyaksikan yang sedang terjadi, maupun
membayangkan sesuatu di masa mendatang, maka dengan



sendirinya pikiran-pikiran Anda
akan langsung bergerak me- | YOU are
manggil semua hal yang Sél'llpn what you
dengan sifatnya untuk hadir. Itu
artinya, apa yang kita pikirkan | THINK
terjadi, pasti terjadi. Begitulah
bunyi hukum tarik-menarik.
Agar bisa lebih memahami \
hukum tarik-menarik ini, bayang- £
kanlah bahwa diri Anda adalah V.

sebuah magnet besar yang selalu
menarik apa saja sesuai dengan fokus dari apa yang sedang Anda
pikirkan dan inginkan. Bila Anda berpikir sulit, maka Anda akan
kesulitan untuk menarik kemudahan. Sebaliknya, bila Anda berpikir
mudah, maka Anda akan dengan mudah menarik kemudahan. Ini
berarti, bila Anda ingin menjadi pribadi yang berpengaruh, Anda
harus berpikir bahwa Anda adalah seorang yang berpengaruh.

Hukum tarik-menarik berlaku secara otomatis. la tidak akan
menanyakan kepada Anda apakah Anda suka atau tidak. Hukum
ini berlaku otomatis di alam, terlebih lagi berlaku pada pikiran
dan perasaan Anda. Melalui kekuatan hukum tarik-menarik, Anda
akan menarik apa pun yang paling sering Anda pikirkan. Jika Anda
memikirkan apa yang Anda suka, maka hidup Anda akan dipenuhi
dengan hal itu. Sebaliknya, jika Anda selalu memikirkan hal-hal
yang tidak Anda suka, maka yang terjadi adalah hal-hal yang tidak
menyenangkan. Ya, dunia ini adalah cerminan atas apa yang Anda
pikirkan.

Hukum tarik-menarik layaknya gema. Apa itu gema? Sebelum
menjawabnya, alangkah baiknya Anda membaca kisah yang satu ini:




Seorang bapak pergi bersama anaknya menu ju ke sebuah
lembah yang terkendal dengan gemanya, Dengan sekuat fenaga,
si anak itu berteniak, "Heilll’

Tok lama kemudian gema itu berbalik lagi, “Heilll

Lalu, anak itu mencoba lagi dengan kdlimat yong lain, “Kok
niruin suara saya sih?”

Tok lama berselang, ferdengar gemanyd, Kok niruin
suara saya sih?”

"Kamu bodoh!” ucapnya.

Lalu terdengar balasannya, “Kamu bodohl®

Kemudian si anak itu berkata lagi, “Nggak, kamu pinter
kok!”

Terdengariah gema dengan bunyi yang sama lagi, “Nggak.
kamu pinter kok!"

"Kamu benar-benar hebat!” ujarnya lag.

Berbalidah bunyi yang sama, *Kamu benar-benar hebat!”

Si anak pun menjadi bing’uﬁg daﬁ heran, ldlu ia bertanya
kepada ayahnya, Ayah; suam apa sh tu?”

Sambil tersenyum sang “ayah men Jawab "Ttu addlah
gema. la akan menyuqrf.lkan _bunyi yang sama dengan apa yang
kamu teriakkan. Sqma' seper‘h _kehidﬂponzld’r'ag Hidup ini akan
mengembalikan apa .yaﬁg_ kamu pikirkan atau lakukan. Seperti
ucapan pepatah, hidupmu adalah cermin dari apa yang kamu
pikirkan.” '

e  Semua Berawal dari Pikiran

Segala sesuatu yang ada di dunia ini dimulai dari pikiran, lalu
menjadi rencana, kemudian melahirkan tindakan dan menjadi
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kenyataan. Pesawat terbang ada di dunia ini karena diawali oleh
pikiran yang hinggap di benal Wright. bersaudara (Orville Wright.
dan Wilbur Wright). Disney Land yang terkenal hingga seantero
dunia lahir juga dari pikiran seorang jenius bernama Walt Disney.
Fedex atau Federal Express yang mengusung tema “Paket atau
surat ke berbagai dunia sampai dalam tempo waktu kurang dari tiga
hari” juga timbul dari pikiran yang terbesit di kepala Fred Smith.
Ya, semuanya berawal dari pikiran,

Pikiran adalah sumber pendorong perilaku, sikap, dan hasil
yang kita dapatkan. Apapun yang kita pikirkan akan menjadi
kenyataan dalam diri kita pada waktu yang sama. Kenyataan ini
tidak akan berubah selama kita tidak mengubah pikiran. Jika
kita berpikir tentang makna kenyataan yang ada, maka kita akan
menemukan bahwa pemahaman itu adalah pengetahuan tentang
makna tertentu yang didasarkan atas keyakinan kita pada sesuatu
atau orang lain.

Pikiran men]adi titik tolak bagi tujuan dan mimpi-mimpi. la
menjadi referensi rasional dalam eksperimentasi, perjalanan hidup,
pemaknaan, serta cara memahami kebahagiaan dan kesengsaraan.
Pikiran bisa membuat kita bahagia dan membuat kita sengsara.
Pikiran takut akan membuat kita takut dan pikiran berani akan
membuat kita berani. ltulah sebabnya, Socrates berkata, “Dengan
pikiran, seseorang bisa menjadikan dunianya berbunga-bunga atau
berduri-duri.”

ltu artinya, bila Anda ingin menjadi orang sukses, maka
pelajarilah kesuksesan itu dan berpikirlah seperti orang-orang
yang sukses. Dan bilaAnda ingin menjadi pribadi yang berpengaruh,
maka pelajarilah bagaimana cara mewujudkannya dan berpikirlah

seperti orang-orang yang berpengaruh.




Perlu Anda ketahui, segala sesuatu yang Anda peroleh saat
ini merupakan hasil yang ditentukan oleh pikiran-pikiran yang
berulang-ulang dan dihubungkan dengan persepsinya hingga
menjadi keyakinan dan kebiasaan yang dilakukan secara spontan.
Awalnya dimulai dari satu pikiran, kemudian ditambah dengan
pikiran-pikiran lain yang sejlan dengan hukum pengulangan.
Hingga akhirnya, pikiran tersebut menjadi keyakinan dan ber-

tambah kuat hingga menjadi kebiasaan
Dalam buku Terapi Berpikir Posiif karya Dr. Ibrahim Elfiky,
dijelaskan bahwa kebiasaan terbentuk melalui enam tahapan,
dimana masing-masing tahapan merupakan suatu rentetan dan
saling berkaitan. Adapun enam thapan yang dimaksud ialah
sebagai berikut:
I.  Berpikir
Dinamakan proses berpikir jika seseorang itu sedang
memikirkan sesuatu, memberi perhatian, dan berkonsentrasi
terhadap yang dipikirkannya. Agar sesuatu itu bisa ada dalam
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pikiran, maka sesuatu itu harus mempunyai nilai lebih atau
dianggap penting.

Perekaman

Saat orang memikirkan sesuatu, sesungguhnya otaknya juga
sedang merekam. Setelah itu, otak akan membuka file yang
sejenis dengan pikiran tersebut dan menghubungkan dengan
pikiran-pikiran lain yang sejenis atau dinilai bermanfaat
baginya. Dalam proses perekaman ini, manusia bisa me-
nentukan arah pikirannya sendiri. la dapat menjauhi dan
mengambil pikiran itu, semua tergantung pada dirinya.
Pengulangan perilaku

Pengulangan adalah proses dimana seseorang memutuskan
untuk mengulangi perilaku yang sama dengan perasaan yang
sama. Misalnya, saat senang, ia akan tertawa; saat sedih, ia
akan menangis; saat takut, ia akan berlari atau kabur.
Penyimpanan

Saat seseorang dihadapkan pada banyak kejadian, maka
akal akan sering berpikir. Semakin sering berpikir, proses
perekaman juga menjadi semakin banyak. Semakin banyak
proses perekaman, maka akal harus menyimpannya dengan
baik agar pikiran menjadi semakin kuat. Itu artinya, akal akan
mempunyai banyak data dan menyimpan banyak file. Proses
penyimpanan ini menjadi penting, karena saat kita dihadapkan
dengan sebuah kondisi tertentu, maka akal akan membantu
kita dengan membuka dan menghédirkan jenis pikiran yang
sejenis atau dinilai bisa mendukung untuk mendapatkan

solusi atas kondisi tersebut.
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5. Pengulangan memori
Pengulangan biasanya terjadi tanpa pernah kita sadari. Hal
ini dikarenakan, saat pikiran sudah tersimpan dalam pikiran
bawah sadar; maka seringkali kita akan bereaksi juga di bawah
kesadaran atau di luar kemauan kita. Proses bawah sadar
ini berlangsung spontan dan sangat cepat. Semakin sering
menggunakan memori yang tersimpan di akal bawah sadar,
maka akan menjadi semakin kuat dan mendalam.

6. Kebiasaan
Kebiasaan merupakan tahapan terakhir dari serangkaian
proses yang ada sebelumnya. Bila kebiasaan sering diulangi,
dengan sendirinya akan berubah menjadi sebuah keyakinan.
Saat keyakinan sudah mengakar kuat dalam diri seseorang,

maka ia akan menjadi bagian dari hidupnya sendiri.

e  Gunakanloh Hipnosis

BilaAnda ingin menjadi pribadi yang berpengaruh, gunakanlah
hipnosis. Apa hipnosis? llmu hitam yang bisa bikin orang jadi
linglung itu? llmu yang sering dipakai oleh jambret itu, kan? Atau,
ilmu yang sering dipakai untuk mencuci otak seseorang itu ya?
Nggak mau ah, pakai ilmu yang jelas dan aman aja lah!

Nggak bisa dipungkiri, banyak dari kita —termasuk saya—
awalnya mengira bahwa hipnosis adalah ilmu yang berkaitan erat
dengan kekuatan gaib atau mistis, sehingga akan membuat orang
dengan mudahnya berada di bawah “pengaruh” hipnotis (ahli
hipnosis).

Lalu, kenapa bisa muncul pemahaman seperti itu! Hal
ini terjadi karena belum adanya pemahaman yang baik tentang
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hipnosis. Ditambah lagi dengan banyaknya pemberitaan tentang

kejahatan seperti penjambretan, perampolkan, dan tindak kriminal
lainnya yang diberitakan menggunakan hipnosis, Belum lagi banyak
media televisi yang menayanglkan program hipnosis di panggung
yang seolah-olah memberikan kesan adanya upaya cuci otak.

Padahal, hipnosis itu tak seperti yang Anda bayangkan itu.
Karena, sesungguhnya hipnosis adalah komunikasi dan setiap
komunikasi yang berhasil adalah hipnosis. Jika dijabarkan lebih
detail, hipnosis adalah kondisi pikiran yang terkonsentrasi pada
satu hal sehingga seseorang mengabaikan kondisi-kondisi di
sekelilingnya. Jadi, hipnosis itu bukan termasuk ilmu hitam seperti
gendam, santet, tenung ataupun yang lainnya. Sama sekali, bukan!

Perlu Anda ketahui, bahwasanya kondisi terkonsentrasi ini
hanya dapat dilakukan atas seizin Anda sendiri, sedangkan ahli
hipnoterapi hanya berfungsi sebagai pembimbing untuk memasuki
kondisi yang diinginkan. Itu artinya, bila Anda tahu jalan atau cara
menuju kondisi terkonsentrasi tersebut, maka Anda akan bisa




menghipnosis diri Anda sendiri, tanpa perlu bantuan dari ahli
hipnoterapi.

Ah, masak iya sih hipnosis sesederhana itu? Beneran. Bahkan,
sebenarnya dalam keseharian Anda sering terkena hipnosis, lho!
Anda pasti pernah nonton film? Saya yakin ketika melihat adegan
yang mengharukan, tiba-tiba pikiran Anda akan terbawa suasana.
Tak terasa air mata Anda pun jatuh dengan sendirinya dan pada
akhirnya Anda dibuat mewek atau menangis oleh film tersebut.
Beneran kan, sang sutradara ternyata berhasil menghipnosis Anda.

Atau, pernahkah Anda heboh sendiri saat menyaksikan
pertandingan sepakbola di televisi. Saking asyiknya, Anda tidak
sadar bahwa saat itu istri Anda memanggil-manggil. Bahkan,
ia sampai teriak-teriak pun, Anda masih tidak sadar dan
mengacuhkannya. Dalam kondisi seperti ini, sebenarnya Anda
juga sudah terhipnosis. Jadi, jangan beranggapan bahwa ketika
kita berbicara tentang hipnosis, maka kita akan belajar tentang
bagaimana cara menyuruh orang lain tertidur dulu, baru setelah
itu memengaruhi dan memanipulasi pikirannya. Sesederhana itu

ya! Ya begitulah.

No. | Fakta-fakta yang herkaitan dengan hipnasis

1. | Hipnosis aman digunakan.

2. | Ketika sedang dalam kondisi hipnosis, Anda mengendalikan pikiran
Anda.

3. | Setiap orang bisa belajar menghipnosis diri sendiri dan orang lain.

4. | Saat berada dalam kondisi hipnosis, Anda tetap masih bisa
berbohong.

5. | Hipnosis adalah proses yang alamiah.




Hipnosis tidak bisa membual Anda melakukan sesuatu yang

6.
hnnvnianmn dengan keyakinan Anda.

{. Anda lnqa kehnr dfm komhql hipnrml% k'man pun Anda mau.

8. H|p|1031s tldak '\kan memhuat Anda tergantung parJa orang yang
menghipnosis (hipnotis).

9. | Anda hanya membutuhkan hipnosis sederhana dalam sehuah terapi
yang berhasil.

10. | Bisa masuk ke dalam kondisi hipnosis merupakan pilihan, bukan
sebuah kelemahan yang dihipnosis.

11. | Anda bisa merasa senang, sedih, tertawa, menangis, dan lainnya
dalam kondisi hipnosis.

12. | Anda mengingat semua yang terjadi dalam kondisi hipnosis.

13. | Dalam kondisi hipnosis, Anda sadar.

14. | Setiap orang mempunyai kemampuan untuk dihipnosis.

15. | Dalam kondisi hipnosis, Anda tidak merasa berada di dunia yang
lain.

16. | Setiap orang pernah mengalami hipnosis.

17. | Anda bisa dihipnosis hanya bila Anda mengizinkannya.

18. Memori yang muncul dalam kond|31 hipnosis tidak seluruhnya
benar.

19. | Kemampuan Anda memasuki kondisi hipnosis telah Anda miliki
secara biologis.

20. | Hipnosis lebih dari sekadar perasaan relaks.

21, | Saat berada dalam kondisi hipnosis, Anda menyadari kondisi di
sekitar Anda.

22. | Hipnosis mempermudah Anda untuk mengakses memori bawah

sadar Anda.




Saat seseorang berada dalam kondisi hipnosis, sebenarnya dia
sedang berada dalam kondisi yang paling mudah untuk menerima
ide, sugesti, saran, ataupun informasi lainnya sehingga mudah
untuk dipengaruhi tanpa ia sadar bahwa telah terjadi peristiwa
hipnosis terhadap dirinya,

ltu artinya, bila seseorang dalam kondisi seperti ini, maka
peluang Anda untuk memengaruhinya semakin terbuka lebar.
Kondisi hipnosis seperti ini juga dikenal sebagai kondisi trans
(trance). Apa itu kondisi trans! Kondisi trans bisa dikatakan
sebagai “pemusatan perhatian”. Kondisi ini akan menyebabkan
Anda hanya fokus terhadap sesuatu yang ada di hadapan Anda
hingga mengabaikan hal lain yang ada di sekitar Anda.

Pertanyaannya, kenapa kondisi trans dianggap sebagai kondisi
yang paling cocok untuk melakukan komunikasi yang efektif? Hal
ini dikarenakan saat seseorang berada dalam kondisi trans, ia
akan lebih mudah menerima ide, sugesti, saran ataupun informasi
lainnya tanpa perlu dikritisi oleh fungsi kritis dan analitis dari
pikiran sadarnya. Sebab, dalam kondisi trans, informasi yang kita
berikan akan langsung masuk menuju pikiran bawah sadarnya.

Pikiran bawah sadar? Pikiran apa itu? Sabar, karena penjelasan
tersebut akan bisa Anda dapatkan pada pembahasan selanjutnya.

*  Jenis-jenis Pikiran

Dalam ilmu hipnosis dijelaskan bahwa pikiran dibedakan
menjadi dua jenis, yaitu pikiran sadar dan pikiran bawah sadar,
dimana masing-masing pikiran mempunyai peran dan pengaruh
yang berbeda, Dinamakan pikiran sadar karena keberadaannya
telah kita sadari dan dinamakan pikiran bawah sadar karena kita
memang sering tidak menyadari keberadaannya.




Agar lebih mudah dalam memahami penjelasan ini. mala
akan disertakan contoh. Saat kita sedang belajar matematila,
menghitung suatu angka, dan menjawabnya dengan benar, seolah
olah kita telah memakai logika. Maka, sesungguhnya kita telah
berpikir menggunakan pikiran sadar kita. Beda halnya saat kita
mencoba mengingat nama kawan lama, kita bukan memalai logila,
tapi sedang menggunakan ingatan kita yang terdapat di pikiran
bawah sadar. Karena sifat pikiran bawah sadar yang sangat dalam,
maka keberadaannya sangat jarang disadari.

Sigmund Freud, ahli psikoanalisis, mengibaratkan fungsi kerja
pikiran sadar dan pikiran bawah sadar dengan fenomena gunung es,
dimana permukaan gunung es yang tampak merupakan sebagian
kecil saja dibandingkan dengan bagian lain gunung es yang berada
di bawah permukaan gunung es itu sendiri.

Pikiran Sadar &
Pikiran Bawah Sadar Manusia

Data, Informasi, Pengeféhuan'_'

| Pikiran Sadar RV4/)

| « Analisis, Ego, Stress, dll
| + Gelombang Otak Beta

Pikiran 8 8 0 /
Bawah Sadar 0
+ Netral, Sugestif, Relaks, dll
+ Gelombang Otak Alpha & Theta

+ Fokus
« Menyimpan Berbagai Pengalaman

.,

CRITICAL AREA




Peran dan pengaruh dari masing-masing pikiran pun berbeda.
Pikiran sadar ternyata hanya 12% saja berperan dan berpengaruh
terhadap diri kita, sedangkan peran dan pengaruh pikiran bawah
sadar terhadap diri kita ternyata sangat tinggi, yakni sampai
88%. Oleh karena itu, kegiatan komunikasi untuk memengaruhi
maupun memanipulasi pikiran orang lain akan jauh lebih efektif
apabila komunikasi yang dilakukan lebih menitikberatkan pada
pikiran bawah sadarnya.

Kenapa bisa begitu? Hal ini dikarenakan fungsi pikiran bawah
sadar memang lebih banyak dan dominan dalam kehidupan.
Adapun fungsi pikiran sadar dan pikiran bawah sadar adalah
sebagai berikut:

a.  Fungsi pikiran sadar
[. Mengidentifikasi informasi yang masuk
Semua informasi yang ada di dunia ini diterima melalui
lima panca indra, yakni indra penglihatan, pendengaran,
penciuman, pengecap, sentuhan, maupun perasaan. Saat
informasi sudah masuk, selanjutnya akan diidentifikasi
atau ditentukan.

2. Membandingkan

Informasi yang masuk dibandingkan dengan database
(referensi, pengalaman, dan segala informasi) yang
berada di pikiran bawah sadar.

3. Menganalisis

Memutuskan

b.  Sedangkan fungsi dari pikiran bawah sadar secara spesifik
adalah:
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Kebiasaan (baik, buruk, dan refleks)

- Kebiasaan baik bersifat positif dan produltif.

- Kebiasaan buruk bersifat negatif dan destruktif,
seperti merokok, makan secara berlebihan, minum
alkohol, dan lain-lain.

- Kebiasaan refleks antara lain bisa dilihat pada
aktivitas seperti, tindakan secara otomatis
menutup pintu setelah membukanya, menutup
mulut ketika bersin atau batuk.

Emosi

Emosi ialah perasaan kita mengenai suatu keadaan, hal-

hal tertentu, dan terhadap orang lain. Misal, kita merasa

sedih ketika mendapatkan musibah, marah ketika
keinginan tidak sesuai harapan, kecewa karena ditipu,
dan lain-lain.

Memori jangka panjang

Memori jangka panjang adalah tempat penyimpanan

informasi yang bersifat permanen. Ada memori yang

tidak dapat diingat dalam kondisi sadar, tetapi dapat
dimunculkan kembali dengan bantuan hipnosis.

Kepribadian

Kepribadian adalah karakteristik individual kita dalam

berhubungan dengan orang lain dan dengan lingkungan

yang kita jumpai setiap hari.

Intuisi

Intuisi adalah perasaan mengetahui sesuatu secara

instingtif, yang berhubungan dengan spiritual atau

metafisik.




Kreativitas
Kreativitas adalah kemampuan kita untuk mewujudkan

visi, pemikiran, dan impian menjadi kenyataan.

Persepsi

Persepsi adalah bagaimana kita melihat dunia menurut
“kaca mata” kita.

Belief dan value

Belief atau kepercayaan adalah segala sesuatu yang kita
yakini sebagai hal yang benar. Sedangkan value atau
nilai adalah segala sesuatu yang kita pandang sebagai
hal penting. Kedua hal ini sama seperti program di
komputer. Jika programnya canggih, sehat, dan tidak
terinfeksi virus, kinerja komputer akan bagus. Demikian

pula dengan belief dan value.

Peran dan fungsi yang dimiliki oleh pikiran bawah sadar ini

akan membuatnya memiliki kemampuan belajar yang sangat luar

biasa, yaitu bisa menganalisis pola-pola yang ada dalam dunia,

termasuk pola komunikasi, pola kebohongan, dan kejujuran. Hal

inilah yang memunculkan adanya intuisi atau semacam perasaan

tidak enak, sekiranya ada yang janggal dalam sebuah pembicaraan
atau komunikasi.

Selain itu, pikiran bawah sadar akan cenderung mudah

menggolong-golongkan orang, apakah orang yang Anda temui
sama seperti orang yang Anda kenal pada masa lalu. Kalau sama,
maka Anda akan lebih mudah akrab dengannya karena Anda
merasa sudah pernah mengenal sifat-sifatnya sebelumnya.
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o  Waktu yang Tepat untuk Memengaruhi

Bila ingin tahu tentang walktu yang tepat untuk memengaruhi
seseorang, maka terlebih dahulu Anda harus menyimak penjelasan
tentang jenis gelombang otak, Dalam dunia ilmu psikologi, hipnosis,
dan meditasi, dikenal ada empat jenis gelombang otak, yaitu:

GELOMBANG OTAK

BETA (12 -25Hz)  ALFA (8 - 12 Hz)

] ¥ Kondisi terjaga » Kondisi terjaga
» Tegang, konsentrasi tinggi » Waspada tapi santai
» Aktivitas : »Aktivitas :
Mengerjakan proyek rumit Memecahkan masalah
Olahraga Menulis
Berdebat, dll Belajar ideal
THETA (0.5 -4Hz) DELTA (4 - 8 Hz)
» Kondisi setengah terjaga » Kondisi tidak terjaga
» Sangat santai, mengantuk » Sensor indrawi dg luar terputus
| » Aktivitas : > Aktivitas :
Mencari ide kreatif Tidur nyenyak tanpa mimpi
Melamun Koma

A R R R

Pertama, gelombang beta. Beta adalah gelombang otak
yang frekuensinya paling tinggi. Beta dihasilkan oleh proses
berpikir secara sadar. Beta terbagi menjadi tiga bagian, yaitu beta
rendah (12-15 Hz), beta (16-20 Hz), dan beta tinggi (21-40 Hz).
Kita memakai gelombang beta untuk berpikir, berinteraksi, dan
menjalani kehidupan sehari-hari.




Gelombang ini menjadi bagian penting dari komunikasi.
Tapi bila tidak diimbangi dengan gelombang yang lebih rendah
frekuensinya, maka komunikasi yang kita lakukan akan dipenuhi
dengan kekhawatiran, ketegangan, dan proses berpikir yang
tidak fokus. Ketika kita berada dalam gelombang otak ini; ide,
saran, ataupun informasi yang masuk ke dalam pikiran saat kita
berkomunikasi masih harus melewati filter-filter pikiran dan
harus dianalisis terlebih dahulu. Efeknya, proses komunikasi akan
penuh dengan analisis.

Kedua, gelombang alfa. Alfa adalah gelombang yang
frekuensinya sedikit lebih lambat dibandingkan dengan beta,
yakni 8-12 Hz. Gelombang ini bisa muncul saat kita sedang
beraktivitas santai seperti membaca buku, melihat ikan di kolam,
bermain dengan hewan peliharaan, melihat pemandangan, dan
bangun di tengah kesunyian malam. Kondisi ini dikenal sebagai
kondisi hipnosis ringan dan merupakan waktu yang paling tepat
untuk melakukan perbincangan ataupun komunikasi. Selain itu,
gelombang ini merupakan pintu untuk memasuki pikiran bawah
sadar.

Ketiga, gelombang theta. Theta adalah gelombang otak yang
frekuensinya ada pada kisaran 4-8 Hz. Gelombang ini sendiri
dihasilkan oleh pikiran bawah sadar (subconscious mind). Itulah
sebabnya, fase ini dikenal juga sebagai kondisi hipnosis dalam.
Kondisi ini dapat ditunjukkan dengan adanya gerakan mata REM
(Rapid Eye Movement/gerakan mata cepat). Saat kita tertidur dan
terjadi kondisi REM, dipercaya bahwa pada saat itu kita sedang
bermimpi.

Keempat, gelombang delta. Delta adalah gelombang otak
yang paling lambat, karena berada pada kisaran frekuensi 0, | -4 Hz.




e an s

Pada saat kita tertidur lelap, otak hanya menghasilkan gelombang
delta agar kita dapat beristirahat dan bisa memulihkan kondisi

fisik. Gelombang delta sering tampak dalam diri seorang yang

profesinya bertujuan untuk membantu orang lain, yang perlu

memahami kondisi mental psikologis, atau emosi orang lain.

Setelah membaca penjelasan tentang gelombang otak di
atas, saya yakin Anda sudah tahu kapan waktu yang tepat untuk
memengaruhi orang lain. Ya, kebanyakan orang yang kita ajak
bicara pada umumnya berada dalam gelombang beta, dimana
pikiran mereka dipenuhi dengan berbagai pekerjaan, kekhawatiran,
masalah, dan lain sebagainya. Maka dari itu, sangat penting bagi
Anda untuk dapat mengarahkan pikiran lawan bicara Anda menuju
kepada kondisi alfa agar apa yang Anda sampaikan dapat diterima
dengan mudah tanpa perlu banyak dianalisa terlebih dahulu.

Intinya, menciptakan suasana santai dan rileks menjadi kunci
untuk menghadirkan kondisi alfa. Salah satu cara untuk menggiring
atau memengaruhi pikiran seseorang agar menjadi rileks adalah
dengan mengajukan pertanyaan, “Apa yang Anda lakukan untuk
bersenang-senang atau santai?”

Selain bertanya tentang kebutuhan dan berusaha untuk
memenuhinya, masih ada cara lain yang bisa Anda gunakan untuk
menggiring lawan bicara masuk ke dalam kondisi alfa, yakni
memakai gerak tangan. Dalam ilmu hipnosis, cara ini sangat sering
digunakan oleh para hipnotis atau hipnoterapi.

Bila Anda ingin menggiring lawan bicara untuk masuk ke
dalam kondisi alfa, maka Anda bisa mengayunkan tangan dari arah
atas ke bawah (dari arah matanya lalu turun ke bawah). Gerakan
ini secara bawah sadar akan membuat lawan bicara Anda menjadi




rileks dan nyaman, sehingga pesan, ide, ataupun informasi lainnya

akan mudah dicerna atau masulk ke dalam pilkiran bawah sadarnya,

Cobalah sebentar-sebentar untuk mengayunkan tangan Anda
di hadapan lawan bicara Anda dan rasakan apa yang akan terjadi.
Tapi ingat, gerakan ini harus dilakukan secara halus dan tidak boleh
dilakukan secara berlebihan agar tidak menimbulkan kecurigaan.
Dan bila Anda ingin membuatnya bergairah atau kembali kepada
kesegaran bawah sadarnya yang baru, maka Anda cukup untuk
mengayunkan tangan di hadapannya dari bawah ke atas. Cara ini
sangat berguna bila Anda hendak melakukan komunikasi atau
perbincangan dalam waktu yang cukup lama.




Kenapa Orang Lain Mau Melakukan Sesuatu?

SATU-SATUNYA CARA DI BUMI INTUNTUK
MEMENGARUHI ORANG LAIN ADALAH BICARA

TENTANG APA YANG DINGINKANNYA DAN
MENUNJUKKAN KEPADANYA BAGAIMANA CARA
MENDAPATKANNYA. (DALE CARNIEGE)

Setiap orang mau bergerak atau melakukan sesuatu pasti

karena ada motivasinya. Motivasi layaknya mesin pada kendaraan

bermotor yang berperan sebagai penggeraknya. Mengetahui

motivasi ini penting, apalagi bagi Anda yang ingin menjadi pribadi

yang berpengaruh. Bagaimana Anda bisa mengajak orang lain untuk

mengatakan “ya”, bila Anda belum mengetahui apa sesungguhnya

yang membuat mereka akan tergerak untuk mengatakan “ya”?

Dalam ilmu psikologi, ada tiga hal yang biasanya dijadikan

motivasi seseorang untuk bergerak atau mau melakukan sesuatu,
yakni:

a.

Prinsip kenikmatan

Hasil perbuatan yang dilakukan oleh seseorang sangat
memengaruhi apa yang kemungkinan besar akan dilakukannya
lagi, karena kita bekerja sesuai dengan prinsip kenikmatan.
Kita melakukan segala sesuatu yang memberikan hasil yang
memuaskan, dan tidak melakukan hal-hal yang sebaliknya.

el
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ltu artinya, kesan baik pada pertemuan pertama kali sangat
menentukan bagi pertemuan-pertemuan selanjutnya. Ya,
kesan pertama kali memang sangat menentukan. Maka nggak
heran, persepsi ini digunakan oleh salah satu produsen
parfum dunia sebagai slogannya, “Kesan pertama begitu
menggoda, selanjutnya terserah‘Anda”.

Terpenuhinya kebutuhan dasar manusia

Kita semua mempunyai kebutuhan yang merupakan
kebutuhan manusiawi yang biasa, untuk mencari kepuasan
bila belum terpenuhi. Suatu kebutuhan yang sangat penting
tetapi belum terpenuhi, dengan mudah dapat menguasai diri
kita. Mungkin kita masih ingat, saat kita dikuasai oleh rasa
kantuk yang amat hebat sehingga satu-satunya yang kita
inginkan adalah tidur. Sebagian besar di antara kita dapat
mengingat saat-saat ketika kita merasa sedemikian tidak
aman dan terkucil, sehingga perasaan-perasaan ini menguasai
perasaan kita dan membuat kita hampir tidak mungkin lagi
memerhatikan hal-hal lain.

Abraham Maslow, seorang psikolog, telah menyusun
tentang berbagai kebutuhan dasar manusia. Semua ke-
butuhan ini tersusun secara hierarkis, yang berarti bahwa
bila kebutuhan dasar yang lebih rendah belum terpenuhi,
akan memengaruhi kebutuhan yang lebih tinggi tingkatnya.

Pandangan Maslow tentang hakikat manusia sangat
positif. la berpendapat, bila mendapat dorongan yang cukup
besar dan kebutuhannya yang lebih rendah telah terpenuhi,
orang dengan sendirinya akan berusaha memenuhi
kebutuhannya yang lebih tinggi. Itu artinya, kebanyakan



orang tidak akan tergerak oleh motif yang lebih tinggi selama
kebutuhan yang lebih rendah tingkatannya yang merupakan
prioritas belum terpenuhi.

f

Terlepas dari benar atau tidaknya pandangan ini,

pengalaman kita menunjukkan bagaimana kebutuhan yang
lebih rendah tingkatnya demikian berpengaruh dan dapat
merintangi motif-motif yang lebih tinggi. Ada kalanya motif
yang lebih tinggi dapat mengalahkan kebutuhan-kebutuhan
yang lebih rendah untuk sementara waktu, dan membuat
kita bisa memahami dan menerima tidak terpenuhinya
kebutuhan tertentu.

Maslow mengatakan bahwa kita harus secara aktif
berusaha untuk memenuhi kebutuhan. Kita tidak dapat
berdiam diri dan mengharapkan orang lain berusaha untuk
kita. Oleh karena itu, bila kebutuhan akan cinta kasih belum
terpenuhi, maka seseorang harus memberikan cinta kasih
kepada orang lain. Memberikan cinta kasih sama pentingnya
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dengan

menerima,

seringkali  bila seseorang

karena

memberikan cinta kasih, ia akan memperoleh balasannya.

Kebutuhan dasar menurut Abraham Maslow:

Kebutuhan
dasar

| Situas! yang mengakibatkan timbulnya kebutuhan

Fisiologis

Rasa lapar dan rasa haus; rasa dingin, panas, dan sakit;
rasa kantuk dan lelah

Rasa aman

Terancam bahaya yang nyata atau yang dibayangkan;
berada di tempat yang belum dikenal; kurang memahami
situasi

Rasa memiliki

Merasa tersingkir atau diabaikan; merasa asing di suatu
tempat dan tidak menyatu dengan lingkungan

Cinta kasih

—

Tidak mempunyai teman atau hubungan afeksi yang
akrab dengan orang lain; merasa tidak diperhatikan atau
tidak dicintai; tidak dapat menunjukkan perhatian atau
cinta kasih kepada orang lain

Kehormatan

Diperlakukan dengan kurang hormat; gagasan atau
perasaan ditertawakan orang lain; dibentak, ditegur atau
diperintah

Harga diri

Mengetahui telah melanggar nilai-nilai yang dianutnya;
merasa tidak mampu menghadapi situasi; merasa kurang
penting, kurang berharga, atau kurang baik daripada
orang lain

Aktualisasi diri

Terhambat dalam mengembangkan bakat atau
kemampuan; tidak memiliki pekerjaan yang sesuai dan
memuaskan; tidak memahami diri sendiri dan mekanisme
kerja sendiri '

Transendensi
diri

Tidak berhasil mengembangkan falsafah hidup yang
seutuhnya; tidak berhasil memilih dan hidup berdasarkan
nilai-nilai yang luhur; hidup dengan sikap seakan-akan
kita adalah pusat segalanya (serba sempurna seperti
Tuhan)




Asosiasi secara emosional

Orang lain akan menilai kita (menilai kebaikan,
kecerdasan, kondisi, dan seberapa besar kita bisa dipercaya)
tergantung dari bagaimana kita “menampilkan” diri. Orang
lain akan membuat berbagai macam asosiasi, perumpamaan,
atau keterkaitan lainnya dengan banyak hal yang berhubungan
dengan kita. Siapa dan bagaimana kita di mata mereka
merupakan hasil dari asosiasi.

Bila pemikiran dan kesan yang baik ingin Anda tanamkan
kepada orang lain, maka jalinlah asosiasi secara emosional
atau keterhubungan tentang diri Anda dengan hal-hal yang
bersifat emosional —khususnya yang bersifat positif—, bila
Anda ingin dinilai positif.
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Bicaralah dengan nada bicara, cara bicara, intonasi, jeda,
dan sikap yang sama dengan orang yang dianggap berwibawa
oleh lawan bicara Anda, maka dijamin ia akan menilai Anda
berwibawa. Sebelum melancarkan jurus ini, ada baiknya Anda
mencari tahu siapa yang dianggap berwibawa oleh lawan
komunikasi Anda. Lalu, tampilkan diriAnda seperti orang yang
dianggap berwibawa tersebut, maka Anda akan diasosiasikan
sama dengan orang tersebut dan akhirnya diasumsikan
mempunyai kepribadian yang sama, dan akhirnya Anda akan
dinilai sama dengan orang yang bersangkutan.
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ebagai manusia sosial, sudah sewajarnya bila kita ingin
berinteraksi dengan orang lain, menjalin hubungan,
membentuk kelompok, dan saling memerhatikan satu
sama lain. Sayangnya, tidak semua orang bisa memahami dan
mampu mengungkapkan diri atau perasaannya yang sesungguhnya,
sehingga dia akan mengalami kesulitan dalam berkomunikasi.
ltulah sebabnya, dalam pergaulan sehari-hari terdapat
kenyataan bahwa ada orang yang lebih disukai dibandingkan dengan
orang lainnya. Ada orang yang lebih sering diacuhkan, ditolak,
diabaikan, dan dikucilkan oleh teman ataupun lingkungannya.
Pertanyaannya sekarang, kenapa ada orang yang lebih disukai
ketimbang yang lainnya? Dan, kenapa ada orang yang sangat sulit
bergaul dengan orang lain, meski dia sudah berupaya dengan
berbagai cara?

Kenapa, ya? Nggak perlu bingung karena jawabannya sangat
mudah. Jawabannya bisa banyak, tapi hanya satu kesimpulannya,
yakni menarik. Ya, menariklah yang menjadi penyebab seseorang
itu disukai atau tidak. Kenapa begitu? Karena, menarik itu
berpengaruh. Lalu, bagaimana dengan pertanyaan yang kedua!
Bisa jadi, dia belum mengetahui cara yang benar atau salah dalam
menerapkannya.

Nah, agar bisa tampil menarik setiap saat, maka Anda harus
mengetahui dan menerapkan beberapa hal di bawah ini terlebih
dahulu.Memang apa saja? Sebelum membacanya, maka posisikanlah
diri Anda pada posisi yang paling nyaman, atur nafas Anda dan
mulailah untuk menikmati penjelasan yang mencerahkan berikut

ini:
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e Jangan Takut Tidak Menarik

Bila ingin tampil menarik, maka Anda harus mempunyai daya
tarik. Apa itu daya tarik! Yakni kemampuan menarik perhatian
orang lain. Umumnya, ketika berbicara tentang daya tarik, pikiran
orang akan langsung tertuju pada hal-hal yang bersifat fisik seperti
wajah, bentuk tubuh, serta faktor-faktor yang bersifat fisik lainnya.

ltu artinya, bila Anda seorang wanita dengan fisik yang
menarik alias cantik dan bertubuh semampai, atau Anda seorang
pria dengan wajah yang tampan dan tubuh atletis, maka Anda
patut untuk bersyukur karena hal itu menjadi modal pertama
untuk menarik orang lain.

Daya tarik bermodalkan fisik seperti ini memang mudah
sekali muncul, semudah kita membalikkan tangan. Meski begitu,
Anda tidak boleh sombong dan besar kepala karena sesuatu yang
mudah datang biasanya mudah juga perginya. Ya, karena peran
faktor fisik dalam menimbulkan daya tarik sifatnya memang
terbatas.

Ingat, modal pertama itu bukan modal utama. ltu artinya,
cantik fisik saja tidak cukup bila tidak diimbangi dengan kecantikan
sikap atau perilakunya. Berapa banyak perempuan cantik yang
ditinggalkan, diacuhkan, ditolak, dan dikucilkan dari pergaulan
karena ia sombong dan suka menang sendiri. Saya kira, Anda
sering menemukan hal yang demikian. Betul, kan?

Selain faktor fisik, daya tarik seseorang juga dipengaruhi oleh
faktor intelektual alias IQ-nya. Orang dengan intelektualitas tinggi
biasanya memang terlihat lebih menarik karena ia mempunyai
kepintaran di atas rata-rata. Maka nggak heran, bila orang pandai
lebih banyak disukai dan berpengaruh terhadap orang di sekitarnya.




Beruntunglah Anda bila termasuk orang yang punya IQ baik
atau di atas rata-rata karena Anda sudah mengantongi satu modal
untuk tampil menarik. Tapi, Anda juga harus tahu bahwa I3 g
baik akan menjadi percuma bila tidak
diimbangi dengan sikap atau perilaku
yang baik pula.

William James Sidis adalah con-
tohnya. la adalah seorang jenius yang
pernah menarik perhatian dunia. Bagai-
mana tidak, konon kabarnya IQ atau

tingkat kecerdasannya sampai 250

hingga 300. Wah, sungguh menakjubkan
ya! Bayangkan saja, IQ 140 saja sudah
dianggap hebat, apalagi bisa sampai 250.

Bahkan, dikabarkan bahwa di usia | tahun 6 bulan ia sudah
bisa membaca koran New York Times. Pada usia 8 tahun sudah dapat
menguasai 8 bahasa. Selain itu, ia juga telah menulis beberapa buku
tentang anatomi dan astronomi Tak ayal pada saat itu namanya
menjadi langganan heodiine surat kabar Kehebatannya berlanjut
saat berusia |1 tahun, dimana @ diterima di kelas anak berbakat
Harvard University dan lulus dengan predikat cumlaude sebagai
sarjana matematika pada usia 16 tahun

la memang punya kepintaran yang hebat, tapi tidak begitu
dalam pergaulan karena ia hanya punya sedikit sahabat. la termasuk
pribadi yang egois, karena dalam beberapa perbincangan ia suka
memaksakan kehendaknya. Bisa jadi karena ia merasa lebih pintar
ketimbang yang lain. la juga suka menyendiri ketimbang bergaul
dengan lingkungannya. Tragisnya, pada usia 46 tahun ia meninggal
dalam kondisi miskin, menganggur, terasing, dan terkucilkan.

36



Ya, cantik fisik akan menjadi percuma bila tidale diirnbang
dengan cantilcsilap atan perilalu. Begitu juga dengan intelel tualivas
Baik secara intelektual tidale alan berimbas apa-apa bila tidak
dilmbangi juga dengan baile silcap atau perilalunya. Percurna saja
cantik dan pintar, kalau hatinya tidak cantilk dan pintar dalarn
menjalin komunikasi dan persahabatan dengan orang lain. Karena,
tidak ada seorang pun yang akan tertarik kepada seseorang yang
tidak pernah menyukai dan menghormati orang lain.

ltu artinya, penilaian baik dan buruknya seseorang itu tidak
ditentukan oleh apa yang Anda katakan dan kedudukan yang saat
ini Anda miliki, tapi justru ditentukan oleh apa yang Anda lakukan.
Maka dari itu, bagi Anda yang terlahir dengan paras dan daya
intelektualitas yang pas-pasan, jangan takut untuk tidak menarik
karena masih banyak peluang bagi Anda untuk tampil menarik,
yakni cukup dengan bersikap atau berperilaku yang baik kepada
sesama.

Untuk bisa bersikap atau berperilaku yang baik kepada
sesama, maka Anda harus terlebih dahulu mengetahui dan
menguasai kemampuan dan keterampilan psikologis. Apa saja hal
yang termasuk kemampuan dan keterampilan psikologis itu? Sabar
dulu ya, karena semua akan dibahas dalam penjelasan selanjutnya.

Jadi, baca semua pembahasan dalam buku sampai habis, ya!

e  Pahamilah Hukum Daya Tarik

Daya tarik itu dinamis, karena daya tarik bukan sebuah
nilai yang pasti atau tetap. Sesuatu atau seseorang yang awalnya
terlihat bagus dan menarik, bisa saja pada akhirnya cenderung
membosankan sehingga menjadi tidak menarik lagi. ltulah
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sebabnya, bila Anda Ingin tetap tarlibat menarib, Ferickn barus
pintar menjaga kualitas perilalar Anda, Anda harus ingat, pretitkaiar
baile dan buruknya sessorang itu tidak ditentukan oleh apa yang
Anda leatakan dan keduduban yang saat ini Anda miliki, tapi justri
ditentulkan oleh apa yang Anda lakubkan,

Selain itu, dalam hukum daya tarik berlaku juga hukum
kelangkaan. Apa itu? Yang dimaksud dengan hukum kelangkaan
adalah sesuatu yang sedikit atau jarang, dengan sendirinya akan
mempunyai nilai yang tinggi atau harga yang mahal.

Kenapa bisa begitu! Hal ini dikarenakan sudah menjadi
naluri setiap manusia untuk menginginkan segala sesuatu yang
tidak atau belum dimiliki, apalagi yang sedikit atau langka. Semakin
sulit sesuatu diperoleh, maka akan semakin kuat daya tariknya.
ltu artinya, segala sesuatu yang mudah diperoleh, maka dengan
sendirinya menjadi kurang dihargai. Sebaliknya, segala sesuatu
yang langka akan lebih dihargai dan punya nilai tawar yang tinggi.
Makanya nggak heran, mobil limited edition atau yang dibuat secara
terbatas, akan punya daya tarik yang tinggi dan punya harga yang




berkali-kali lipat dibandingkan dengan mobil yang diproduksi
secara massal atau banyak.

Eits, tapi tunggu dulu! Ada sebuah pepatah Jawa yang bilang,
“Tresna jalaran saka kulina™ yang artinya cinta (perasaan senang)
muncul lantaran sering bertemu (bersama). Artinya, bila kita ingin
disukai atau dicintai oleh orang lain, maka kita perlu untuk sering
bertemu atau bersama dengannya. Akan tetapi, bukannya hal ini
bertentangan dengan hukum kelangkaan?

Sekilas memang terlihat begitu, tapi sesungguhnya dua hal
ini tidak bertentangan, malah saling berkaitan. Apabila hukum
kelangkaan ditempatkan di awal memang kurang tepat. Namun,
bila ditempatkan setelahnya, maka akan lain ceritanya.

Begini penjelasannya. Jika Anda ingin seseorang menyukai
Anda, memang benar Anda harus sering menjalin komunikasi
dengannya. Begitu sudah sampai tahap suka —Anda dan dia
sama-sama suka— dan sudah terjalin hubungan yang akrab, maka
sebaiknya Anda mengurangi frekuensi pertemuan.

Kenapa harus begitu? Karena, frekuensi pertemuan
yang terlalu sering dapat menyebabkan hubungan menjadi
membosankan dan berpotensi untuk renggang. Agar semua itu
tidak terjadi, adakalanya kita harus memakai seni “tarik-ulur”
seperti saat kita bermain layangan. Dengan begitu, dijamin
hubungan akrab yang sudah terjalin akan bisa bertahan lebih lama.

Selain itu, ada beberapa prinsip yang bisa membantu Anda
mengoptimalkan daya tarik Anda. Berikut penjelasan selengkapnya:
|. Kalau bisa memilih, sebaiknya Anda terlibat dalam berbagai

aktivitas yang mempunyai daya rangsang emosional yang

tinggi.




2. Tampil dan tampak muda alan meningkatkan daya tarik yang
kuat. Sikap tubuh dan gaya berjalan Anda sangat memenga-
rubi daya tarik kemudaan Anda.

3. Perasaan cinta akan dengan mudah muncul hanya dengan
saling bertatapan mata. Sebab itu, tataplah langsung orang
yang Anda taksir ketika berbicara dan mendengarkan.

4. Biasanya kita akan melihat orang lain lebih menarik
pada saat kita merasa kurang yakin terhadap diri sendiri.
Mendekati seseorang ketika dia merasa kurang percaya diri
akan menyebabkan Anda tampak lebih menarik. Anda bisa
mencobanya.

5.  Bila seseorang telah menyukai Anda, tingkatkanlah daya tarik
Anda dengan cara membiarkan dia mengetahui bahwa Anda
tertarik kepadanya. Ini akan membuat dia lebih tertarik lagi
pada Anda.

* Strategi agar Tampil Menarik

Semua orang pastinya ingin tampil menarik. Bagi orang yang
punya paras dan daya intelektual di atas rata-rata pastinya mudah
mendapatkannya. Apalagi bila hanya mencari kesan menarik untuk
pertama kalinya atau pada pandangan pertama. Permasalahannya,
bagaimana dengan orang yang punya paras dan |Q yang pas-
pasan? Jangan khawatir. Ketika Anda ingin terlihat sebagai orang
yang menarik untuk pertama kalinya, ada cara terbaik yang dapat
Anda lakukan, yaitu tampillah dengan ditemani oleh orang yang
menarik dari lawan jenis Anda.

Taktik ini berdasarkan hukum perbandingan dan hukum
asosiasi. Tidak dipungkiri, kita seringkali menilai seseorang tidak
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melalui diri orang itu sendiri, tetapi dengan cara memban-
dingkannya dengan orang lain. Inilah yang dimaksud dengan hukum
perbandingan. Sementara yang dimaksud hukum asosiasi adalah
kita cenderung melihat suatu kelompok secara keseluruhan bukan

perseorangan. Dan, penilaian seperti ini sangat kuat pengaruhnya

ketika kita bertemu seseorang untuk pertama kalinya.

Banyak penelitian yang menyatakan bahwa laki-laki yang
baru saja melihat seorang wanita cantik, maka perempuan lain
atau bahkan pasangannya sekalipun terlihat kurang menarik. Itu
artinya, kesan menarik yang ditangkap oleh lawan bicara Anda
yang berasal dari teman Anda yang berjenis kelamin berbeda, bisa
Anda manfaatkan untuk membuat persepsi yang sama (menarik)
terhadap Anda.

Inilah alasan kenapa Anda perlu ditemani oleh orang yang
menarik dari lawan jenis. Karena, hukum asosiasi perlu diprio-
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ritaskan daripada hukum perbandingan ketika anggota-anggota
kelompok dalam keadaan berbeda-beda atau tidak serupa. De-
ngan kata lain, daya tarik Anda akan meningkat melalui orang lain
karena Anda dilihat sebagai “satu kesatuan” dan bukan sebagai
“perorangan”.

Taktik semacam ini merupakan sebuah cara yang ampuh untuk
memberikan kesan menarik sebelum seseorang berkesempatan
untuk mengenal siapa Anda yang sesungguhnya. Maka dari itu,
hindari berkumpul dengan orang yang lebih menarik dibandingkan
Anda (dari jenis kelamin yang sama) apabila Anda ingin orang lain

tertarik kepada Anda.

* Hadirkanlah Rasa Suka

Hadirkanlah rasa suka atau bahagia karena itu bisa membuat
Anda terlihat menarik di hadapan orang lain. Banyak penelitian
mengungkapkan bahwa kita akan cenderung lebih menyukai
orang yang menyukai kita. Itu artinya, ketika kita mengetahui
bahwa seseorang menyukai kita, secara tidak sadar kita akan lebih
menyukai dirinya. ltulah sebabnya, bila Anda ingin disukai oleh
seseorang, maka Anda harus menunjukkan bahwa Anda memang
benar-benar menyukai dan menghormatinya terlebih dahulu.

Tapi, bagaimana bila orang yang ingin kita beri perhatian itu
tidak menyukainya? Tidak usah khawatir, karena dalam banyak
penelitian diungkapkan bahwa bila awalnya orang tidak menyukai
Anda, baru kemudian secara perlahan-lahan dia mulai bisa
menerima Anda dan berusaha untuk mendekati Anda; ternyata
hasilnya lebih dahsyat karena dia akan lebih menyukai Anda
dibandingkan bila dia telah menyukai Anda sejak awal.




Bila ingin sukses menarik perhatiannya, maka Anda tidak

boleh berbuat ekstrim dan tiba-tiba ingin menjadikannya sebagai
sahabat terbaik Anda. Jalinlah persahabatan secara perlahan-
lahan sampai terjalin hubungan yang cukup erat dan akrab. Nah,
untuk menerapkan hukum saling menyukai sedikit demi sedikit
ini, usahakanlah agar dia mengetahui kalau Anda benar-benar
menyukai dirinya terlebih dahulu.

Ketika Anda berbicara dengannya, bicarakanlah hal-hal
yang sama-sama Anda sukai dan miliki. Mengapa! Karena, pada
dasarnya orang yang sama-sama menghadapi perubahan situasi
kehidupan, lebih berpotensi menjalin ikatan yang kuat. Misal,
kawan seperjuangan saat sekolah atau kuliah, kawan satu daerah
saat merantau ke daerah yang jauh, atau sekelompok orang yang
mengalami nasib yang sama. Persamaan-persamaan seperti inilah
yang biasanya menghasilkan sebuah persahabatan yang kuat.

Selain itu,ada cara lain untuk mengembangkan hubungan dan
persahabatan yang akrab, yakni dengan memanfaatkan kesamaan
pengalaman. Dengan cara ini, orang yang sama sekali tidak pernah
bertemu sebelumnya, tetapi mempunyai pengalaman masa lalu
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yang sama —seperti lulusan dari sekolah yang sama meski tidak
kenal sebelumnya-, maka perasaan dekat akan mudah terjalin,
Kenapa bisa begitu? Ini karena semua orang ingin dimengerti,
Karena berasal dari satu lingkungan atau pengalaman masa laly
yang sama, maka chemistry alias kecocokan pun tidak akan sulit
diwujudkan.

Ada sebuah pepatah bagus yang perlu kita ingat bersama,
“You can make more friends in two months by becoming interested in
other people than you can in two years by trying to get other people
interested in you,” yang bisa diartikan, “Kamu akan lebih mudah
mendapatkan teman selama dua bulan dengan cara tertarik pada
orang lain daripada selama dua tahun berusaha membuat orang
lain tertarik pada dirimu.” Ya begitulah, orang lain akan tertarik

pada orang-orang yang tertarik pula pada diri mereka.

¢ Rasa Suka itu Menular

Pernahkah Anda mendengar ungkapan, “Saat Anda tertawa,
maka seluruh dunia akan kembali tertawa”? Ungkapan ini ternyata
bukan sebuah gurauan semata, sebab rasa suka atau bahagia
itu ternyata memang bisa menular. Di Amerika telah dilakukan
sebuah penelitian melibatkan 5.000 orang yang ditujukan untuk
mengetahui efek kebahagiaan seseorang terhadap lingkungan di
sekitarnya.

Nicholas Christakis, profesor yang berasal dari Harvard
Medical School and the University of California, San Diego,
mengatakan bahwa kebahagiaan bersifat kolektif dan menular
dalam jaringan sosial. la berujar, “Kami menemukan bahwa emosi
seseorang dapat dipengaruhi oleh orang lain, bahkan mungkin




orang yang tidak dikenal sekalipun. Efeknya akan terasa dari orang

lain dan lainnya lagi.”

Peneliti melakukan studinya selama 2 tahun dan telah
menganalisis data yang mengaitkan antara kebahagiaan dan
kesehatan seseorang dengan keadaan di lingkup jaringan sosialnya,
yakni keluarga, sahabat, rekan kerja, tetangga, dan lainnya. Dengan
menggunakan sistem standar dari The Center for Epidemiological
Studies Depression Index, diketahui bahwa ketika seseorang
bahagia, temannya yang tinggal | mil darinya akan mengalami
peningkatan kebahagiaan sebanyak 25%.Sementaraitu,kebahagiaan
saudara kandungnya meningkat 14% dan tetangganya 34%.

Tidak hanya itu, teman dari teman Anda yang mungkin
tidak Anda kenal pun bisa meningkat kebahagiaannya hingga |0%.
Meski terpisah dari 5 orang yang tidak dikenal tetapi maSih dalam
satu jaringan dengan teman-teman atau kerabat, efek bahagia itu
ternyata masih ada. Ini menandakan adanya efek yang kuat dalam
suatu jaringan walau mereka tidak saling kenal akrab.



Namun, Christakis mengatakan bahwa pengaruh tersebuyt

akan terbatas oleh jarak dan waltu, Semaldin dekat teman yang
tinggal dan berada di dekat Anda, semakin kuat penularannya. Inilah
yang menyebabkan orang yang berada di dekat Anda mempunyaj
pengaruh yang besar terhadap kebahagiaan Anda. Peneliti juga
menemulan bahwa orang yang menjadi pusat dalam jaringan sosial
cenderung lebih bahagia di antara yang lainnya. Dengan sernakin
banyak orang yang mengelilinginya, risiko penularan bahagia pun

akan semakin banyak.

e  Percaya Diri itu Lehih Menarik

Percaya diri memegang peranan penting dalam berinteraksi
dengan orang lain.Kenapa begitu? Karena,seorang yang percaya diri
ternyata lebih terlihat menarik di mata orang lain. Pada prinsipnya,
orang yang percaya diri merasa bangga akan dirinya sendiri dan
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memahami nilai yang dia pegang Jika dia saja tidale berpildir kalau
dirinya cukup berharga, akankah orang lain menganggapnya patut
untuk diberi perhatian?

Selain itu, orang yang percaya diri selalu merasa nyaman can
bisa memberikan rasa aman bagi orang lain. Orang mana yang
sanggup menolak kehadiran seseorang yang bisa mendatanglkan
rasa nyaman dan aman? Bukankah dua hal ini yang paling dicari
oleh setiap orang? ltulah sebabnya, apabila Anda ingin terlihat
menarik di hadapan orang lain, tampillah dengan percaya diri.

Meski begitu, ada satu hal yang perlu kita perhatikan, yaitu
jangan sampai kita terjebak dalam rasa percaya diri yang palsu.
Apa itu rasa percaya diri yang palsu? Maksudnya adalah orang
yang kelihatannya sangat percaya diri, tapi sebenarnya tampilan itu
hanyalah topeng yang menutupi perasaan insecure atau takut di
dalam dirinya. Orang dengan percaya diri palsu umumnya berusaha
membuat orang lain terlihat lebih rendah atau suka meremehkan.

Orang dengan rasa percaya diri palsu cenderung berada
di zona nyaman. ltulah sebabnya, orang dengan rasa percaya diri
palsu selalu tidak mau mengambil risiko. Lain halnya dengan orang
yang punya rasa percaya diri yang riil atau asli. la juga mengalami
rasa takut dan gugup, bahkan terkadang merasa minder. Namun, ia
tidak terlalu memikirkannya dan lebih berusaha untuk melakukan
yang terbaik.

Meski begitu, tidak semua orang bisa dengan mudah untuk
mewujudkannya. Menurut Dr. Russ Harris, penulis buku Happiness
Trap dan seorang pengembang teknik terapi Acceptance and
Commitment Therapy (ACT), mengungkapkan bahwa ada 5
faktor yang membuat kepercayaan diri menjadi rendah:
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a.  Menilai diri sendiri secara kasar (bodoh, jelek, malas,
dan sifat negatif lainnya)

b.  Ekspektasi atau harapan yang berlebih sehingga
membebani diri sendiri

c.  Terlalu hanyut dalam rasa takut dan gugup

d.  Tidak memiliki keahlian

e. Kurangnya pengalaman

Tetapi, Anda tidak perlu khawatir karena kepercayaan diri
bisa dibangun, kok! Tentunya dengan latihan dan kerja keras. Ya,
latihan yang banyak dan kerja keras akan membuat kita lebih
merasa percaya diri saat berinteraksi dengan orang lain. Berikut
ini ada beberapa hal yang bisa Anda gunakan untuk meningkatkan

rasa percaya diri Anda:
[

Tersenyumlah

Tersenyum merupakan tips paling mudah yang bisa Anda
gunakan saat Anda merasa gugup dan tidak percaya diri.
Anda bisa tersenyum untuk membuat diri Anda merasa lebih
baik, karena tersenyum berhubungan erat dengan perasaan
positif sehingga hampir tidak mungkin Anda merasa tidak
enak ketika Anda tersenyum. Tersenyum bukan hanya
sekadar bagian dari ekspresi wajah, karena saat tersenyum,
tubuh Anda akan melepaskan hormon endorphin yang akan
membuat Anda merasa lebih baik, meningkatkan sirkulasi
darah di wajah, membuat Anda merasa nyaman dengan diri
Anda sendiri dan tentunya dapat meningkatkan rasa percaya
diri Anda.

Berdiri yang tegak dan tatap mata lawan bicara Anda
Gesture atau sikap tubuh juga menentukan sekali. Belajarlah
berdiri tegak dan usahakan mata melihat ke depan, bukan




ke bawah. Berdiri tegak dan berani menatap mata lawan
bicara akan memberikan kesan bahwa Anda adalah orang
yang selalu siap, tidak kenal dengan rasa takut, dan bisa untuk
diandalkan. Bila Anda melakukannya, dijamin orang di sekitar
Anda akan tertarik dengan Anda,

Ubahlah suara dalam diri Anda

Tidak bisa dipungkiri, kebanyakan dari kita memiliki suara
dalam diri yang mengatakan bahwa kita bodoh, tidak cukup
mampu, terlalu gemuk, kurus, berisik, pendiam, dan lain-lain.
Kemampuan mengubah suara di dalam diri Anda merupakan
kunci untuk memperoleh kepercayaan diri dari dalam.
Buatlah suara dalam diri Anda menjadi teman pendukung
yang paling mengenal Anda dan mengetahui bakat Anda,
serta menginginkan Anda untuk mencapai yang terbaik.
Lupakan standar yang ditetapkan orang lain

Terlepas dari situasi yang membuat Anda mengalami krisis
kepercayaan diri, Anda bisa membantu diri Anda sendiri
dengan berpegang pada standar yang Anda miliki. Orang lain
memiliki nilai yang berbeda dengan Anda, dan sekeras apa
punAnda mencoba, Anda tidak akan pernah bisa memuaskan
semua orang setiap saat. Jangan khawatir jika orang-orang
menyebut Anda gendut, kurus, pemalas, membosankan, pelit,
konyol, dan lain sebagainya.

Bertahanlah pada standar yang Anda miliki, bukan
pada standar yang dimiliki orang lain. Ingatlah, nilai dan
standar antara satu masyarakat dengan masyarakat lain,
umumnya berbeda. Anda tidak harus menerima nilai dan
standar tersebut hanya karena orang-orang di sekitar Anda
menerimanya. Mari kita simak kisah berikut:
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Alkisah, ada seorang pedagang yang dengan bangga
memasang sebuahy papan nama di depan kios pasarnya. Poda
papan nama ifu tertulis, "Di sini jual ikan segar”

Saat itulah, ada seorang pengunjung lewat dan berkato,
*Kenapa ada kata ikan segar? Memangnya kamu mau jual ikan
busuk? Ya udah jelas dong. ikan yang kamu juel itu ikan segan
kenapa ditulis lagi?”

Akhirnya, si pemilic kios memutuskan untuk mencoret
kata “segar” yang ada di papan tersebut.

Bebenapa waktu berselang, muncul seorang ibu yang
bertanya kepadanya, ‘Kenapa ada kata di sini', bukankah ftu
membingungkan? Kan sudah jelas kamu judlannya di sini, bukan
di sana atau di tempat lainnya?”

Mendengar ucapan tersebut, akhirnya kata “di sini” pun
dicoret.

Selanjutnya, ada seorang kakek yang lewat di depan
kiosnya lantas’ melinat tulisan yang ada di papan nama, lalu
bertanya. "Kenapa ada kata ‘dijudl di situ? Kan nggak mungkin
kamu naruh ikan-ikan ’fepsebu’r kalau bukan untuk dijual?”

Unfuk kesekian kalinya, si penjual ikan berpikin dan
menjadi ragu. Akhiﬁnya,v ia pun kembdli mendengarkan apa
yang dikatakan oleh orang-orang dan mencoret kata “dijual”.
Sekarang, hanya tinggdl kata ‘ikan”. Si penjual yakin, dengan
begini pasti fidak akan ada lagi yang bisa menemukan kesalahan
pada kata ini.

Sayangnya, beberapa saat kemudian ada seorang remaja
yang lewat di depan kiosnya sambil membaca papan tersebut,
lalu bertanya, "Pak, saya nggak paham kenapa bapak masin
menulis kata ‘ikan’ di papan itu. Bukankah sudah jelas kalau
yang dijual di sini itu adalah ikan. Tanpa membacanya pun orang
sudah tahu, karena dani jauh bau amisnya bisa tercium.”



Inilah awal kenapa sampai sekarang pasar ikan di desa
itu tidak pernah punya papan nama. Begitulah yang terjadi
kalau kita selalu mendengarkan pendapat dan memakai
standar orang lain. Bukannya tidak boleh, tetapi kalau kita
terlalu banyak mendengar dan lebih suka memakai standar
orang lain, maka kita tidak akan sempat untuk menjadi diri
sendiri. Akibatnya, kita akan mudah kehilangan kepercayaan
diri.

Tampillah serapi mungkin

Meskipun Anda hanya memiliki sedikit waktu, pergilah ke
kamar mandi untuk memastikan Anda tampil rapi. Sisirlah
rambut Anda, cucilah muka Anda, perbaiki riasan wajah
Anda, luruskan kerah baju Anda, dan pastikan tidak ada
sisa makanan pada gigi Anda. Semua hal ini dapat membuat
perbedaan antara rasa percaya diri terhadap penampilan
Anda dan rasa takut Anda terhadap penampilan Anda.

Sempurnakan penampilan fisik Anda! Sudah menjadi
fakta bahwa penampilan seseorang memainkan peranan
penting dalam membangun rasa percaya diri. Meski kita tahu
bahwa kualitas diri kitalah yang lebih penting, bukan berarti
kita boleh tampil sekadarnya.

Berdoalah atau bermeditasi sejenak

Jika Anda percaya'pada Tuhan, maka mengucapkan doa bisa
meningkatkan rasa percaya diri Anda. Selain berdoa, Anda
juga bisa melakukan meditasi sejenak. Langkah ini membantu
Anda untuk mundur sesaat dari situasi yang serba cepat,
memberikan waktu bagi pikiran dan tubuh untuk lebih
tenang, serta mendapatkan bantuan dari Tuhan.
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Reframing atau mereka ulang

Jika sesuatu terjadi di luar dugaan Anda, hal ini cukup
mudah menggoyahkan kepercayaan diri Anda. Mungkin Anda
menumpahkan minuman Anda, terlambat hadir di sebuah
pertemuan penting karena macet, atau seseorang yang ingin
Anda ajak bicara memberikan tanggapan dingin. Cobalah
untuk reframing atau mereka ulang situasi tersebut dan
tempatkan pada situasi yang lebih positif. Seringkali kejadian
seolah menjadi negatif karena persepsi kita sendiri.
Tentukan langkah Anda selanjutnya

Jika Anda tidak yakin dengan apa yang harus dilakukan,
temukan satu langkah sederhana yang bisa membantu Anda
untuk terus maju. Hal ini mungkin dilakukan melalui kontak
mata pada sebuah pesta, memperkenalkan diri Anda pada
orang asing,atau mengajukan pertanyaan untuk memecahkan
kebekuan dalam sebuah diskusi atau rapat. Mulailah bertindak
meski Anda tidak memiliki gambaran yang jelas mengenai apa
yang seharusnya Anda lakukan. Bergeraklah menuju sasaran
Anda. Jangan takut salah, karena Anda bisa mengoreksi diri
pada kesempatan yang lain.

Bicaralah perlahan

Jika Anda berbicara terlalu cepat, selain membuat orang
lain merasa tidak enak saat mendengarnya, ternyata juga
menunjukkan bahwa Anda merasa kurang percaya diri.
Secara psikologis, orang yang merasa tidak layak didengarkan
biasanya akan berbicara dengan cepat, karena ia tidak mau
membuat orang lain menunggu hal-hal yang tidak layak
didengarkan.



Maka dari itu, bicaralah secara perlahan. Selain bisa
menunjukkan kepercayaan diri, bicara perlahan juga akan
memberikan kesempatan bagi Anda untuk memikirkan apa
yang akan Anda katakan selanjutnya dan memberikan waktu
kepada lawan bicara untuk mencerna apa yang Anda katakan.
lkut ambil bagian
Pernahkah Anda duduk seharian di dalam kelas atau di
sebuah rapat tanpa mengucapkan satu patah kata pun’
Pernahkah Anda pergi bersama teman-teman di malam hari
dimana teman-teman Anda berbincang dengan gembira,
sementara Anda hanya duduk dan menatap minuman Anda?
Kemungkinan yang terjadi adalah Anda merasa tidak terlalu
percaya diri pada saat itu —dan mungkin saja Anda akan
merasa lebih tidak enak sesudah malam tersebut. Apapun
situasi Anda, berusahalah untuk ikut ambil bagian. Meski
tidak banyak yang bisa Anda katakan, pikiran dan perspektif
Anda sangat berharga bagi orang-orang di sekitar Anda.

Dengan mencoba untuk berbicara setidaknya satu kali
dalam setiap diskusi kelompok, Anda akan menjadi pembicara
yang lebih baik, lebih percaya diri dalam mengutarakan
pikiran Anda, dan dikenal sebagai seorang pemimpin oleh
rekan-rekan Anda.

Pentingnya Positive Thinking

Sebagaimana rasa percaya diri, sikap positif terhadap

kehidupan juga berperan besar agar Anda menjadi manusia utuh
yang mempunyai daya tarik sehingga orang-orang di sekitar akan




menyukai Anda. Kol bisa? Karena orang yang sula berpikiran
positif akan selalu bersikap atau berlalu optimis terhadap

kehidupan.

o

BERPIKIR POSITIF ADALAH SUMBER
KEKUATAN DAN KEBEBASAN. DISEBUT
SUMBER KEKUATAN KARENA |A MEMBANTU
ANDA MEMIKIRKAN SOLUSI SAMPAI
MENDAPATKANNYA. DENGAN BEGITU, ANDA
BERTAMBAH MAHRR, PERCAYA, DAN KUAT.

DISERUT SUMBER KEBEBASAN KARENA
DENGANNYA ANDA AKAN TERBEBAS DAR|
PENDERITAAN DAN KUNGKUNGAN PIKIRAN
NEGATIF SERTA PENGARUHNYA PADA FISK.

(DR. IBRAHIM ELFIKY)

Optimis merupakan sikap yang di dalamnya selalu terkandung
harapan baik dalam segala hal serta harapan akan hasil yang
menyenangkan. Orang yang mempunyai pikiran positif tidak akan
menganggap kegagalan itu bersifat permanen atau tetap. Bukan
karena enggan menerima kenyataan, sebaliknya ia malah menerima
masalah dan menganalisa masalah tersebut. Selama keadaannya
memungkinkan, ia akan selalu berusaha untuk mengubah atau
memperbaiki situasi yang pernah terjadi sebelumnya.




Adapun lawan dari sikap optimis adalah pesimis. Sikap

pesimis lahir dari pikiran negatif (negative thinking). Orang yang
pesimis memandang kegagalan dari sisi buruknya saja. Seringkali, ia
akan mudah untuk menyalahkan diri sendiri atas kesengsaraannya.
Yang lebih buruk lagi, ia suka mencari kambing hitam alias
menyalahkan orang lain. la beranggapan bahwa kemalangan itu
sifatnya permanen dan hal itu terjadi lantaran nasib, kebodohan,
ataupun karena ketidakmampuannya. Sikap pesimis akan sangat
berpotensi menjadi tembok tebal yang akan menghalangi
seseorang melangkah menuju kesuksesan.

Sikap optimis ataupun pesimis kedua-duanya masuk dalam
hukum asosiasi, yakni sikap yang bisa menular kepada orang lain.
Itulah sebabnya, orang yang optimis akan terlihat menarik karena
pada dasarnya setiap orang ingin mendapatkan kesuksesan yang
sama.

Ya, pada kenyataannya kita akan lebih tertarik dengan orang-
orang yang periang, bersemangat, dan berbahagia dalam menjalani
kehidupan. Bukan orang yang setengah hati dalam menjalani
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kehidupan, yaitu orang yang punya falsafah “hidup segan, mati pyp

tak mau”. Kehadirannya antara ada dan tiada.

e Bersihkan Aura Anda

Aura adalah sampul energi yang menyelubungi setiap
makhluk hidup dan benda mati. Aura bisa dikatakan sebagai medan
energi pribadi yang akan melindungi diri dari pengaruh luar yang
berbahaya. Tubuh secara fisik terbungkus oleh kulit, tetapi tubuh
dari segi energi atau biasa disebut dengan aura, lebih luas dan
jauh melebihi tubuh fisik. Aura merupakan selubung energi tiga

dimensi yang mengelilingi seluruh tubuh Anda.

Aura manusia berbentuk seperti telur. Aura sifatnya meluas,
dimulai dari atas mahkota kepala hingga ke bawah telapak kaki,
di depan perut sampai belakang punggung hingga menutupi
dan melindungi seluruh tubuh. Apalagi orang yang mempunyai
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tingkat spiritualitas tinggi, maka auranya akan terlihat semakin
luas dari kebanyakan orang. Tapi, ada juga beberapa orang yang
hanya mempunyai aura relatif kecil sehingga tidak meluas jauh dari
tubuhnya. Aura manusia adalah imbangan energetik bagi tubuh
fisik. Aura tidak akan pernah ada tanpa adanya tubuh. Sebaliknya,
tubuh tidak akan pernah ada tanpa aura. Aura berisi cetakan biru
dari seluruh organ tubuh, pembuluh darah, tulang, otot, dan segala
sesuatu yang dibutuhkan demi berlangsungnya tubuh yang sehat.

Dr. Victor Inyushin, ilmuwan yang meneliti tentang aura di
Universitas Kazakh di Rusia, menyatakan bahwa aura tersusun
atas medan energi yang dinamakannya sebagai bioplasmik, yang
berisikan ion-ion, proton, dan elektron.

Ada banyak manfaat mempelajari aura, di antaranya adalah
untuk mendapatkan informasi mengenai tingkat energi, keadaan
kesehatan, kejernihan pikiran, emosi, dan mengetahui suasana
hati seseorang. Dengan begitu, kita akan lebih mampu memahami
warna-warni kehidupan dan lebih efektif dalam menjalin hubungan
dengan orang lain.

Selama ini, kita memang jarang atau tidak bisa melihat aura
yang ada di sekitar kita. Tapi, itu semua bukanlah masalah, karena
sebenarnya semua itu bisa dilatih. Ada dua cara untuk bisa me-
lihat aura. Cara pertama adalah melihatnya melalui mata batin;
dan kedua, melihatnya dengan menggunakan mata (organ tubuh
manusia).

Melihat aura dengan mata batin bukanlah sebuah hal yang
mustahil. Saat kita sedang menggerakkan daya khayal, sebenarnya
tanpa sadar kita telah menggunakan mata batin kita. Misalnya, saat
kita sedang mengingat sebuah kejadian, saat itulah kita sedang
memakai atau menerawang dengan mata batin kita. Kita tidak
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perlu memakai cara khusus, larena semua ini terjadi secara
spontan dan secara tidak sadar.

Begitu halnya dengan melihat aura menggunakan mata batin,
Lihat dan amatilah dengan fokus suatu objek atau sasaran yang
ingin Anda lihat auranya, perbaiki gambaran bayangannya dalam
batin Anda, lalu palingkan muka Anda. Pejamkan mata Anda atau
buka mata Anda, dan munculkan kesan atas objek tersebut.

Mungkin Anda akan bisa melihat bayangan itu secara
detail atau hanya sebagai siluet saja. Semua itu tergantung dari
kemampuan batin Anda saat bekerja. Semakin bersih diri Anda,
semakin jernih pula mata batin dalam melihat sesuatu. Percayalah
pada kesan yang terlihat dan tolak segala godaan-godaan yang
membuat kacau dan membuat tidak sesuai dengan apa yang ingin
Anda lihat.

Catatlah apa yang terlihat pada mata batin Anda, bisa melalui
kata-kata atau gambar. Bandingkan hasil atau pengamatan mata
batin Anda pada setiap kali Anda berlatih. Teruslah berlatih sampai
Anda merasa andal dalam menggunakan mata batin Anda. Dan
percayalah dengan apa yang sedang Anda kerjakan.

Aura adalah bentuk energi, bersama dengan segala sesuatu
di alam semesta. Sebagai bentuk energi, aura Anda menarik ben-
tuk energi lain. Yang perlu Anda ketahui, tidak semua energi itu
baik, positif, dan bisa membantu Anda. Bahkan, terkadang energi
bisa menjadi sumber masalah bagi Anda yang tidak pintar untuk
mengelolanya. Ya, aura memang tidak berperan sebagai magnet
penarik energi saja, tetapi bisa juga menjadi penyumbat energi.

Energi negatif, khususnya emosi yang bermasalah, akan
dapat mengendap dalam aura. Hal ini terjadi karena biasanya ada
keinginan untuk mengendalikannya. Bukannya terkendali, tapi
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emosi negatif tersebut malah mengendap dan menyumbat energi
positif. Inilah sebabnya, orang yang tersumbat enarginya, auranya
berwarna gelap dan seolah-olah menutupi sisi positif seseorang,
Efeknya, dia akan terlihat kurang menyenangkan.

Pola pikir yang berulang atau mindset juga bisa mengendap
dalam aura. Misalnya, seorang yang meyakini dirinya tidak pandai
secara terus-terusan dan dalam jangka waktu yang panjang, maka
lama-kelamaan akan menjadi sebuah mindset. Karena mindset-nya
negatif, maka aura di sekitar kepalanya akan tertutupi. Akibatnya,
dia akan mudah terjangkiti sakit kepala kronis atau depresi.

Ya, sumbat energi ini membuat tubuh seseorang menjadi
lelah karena energi pada bagian itu tidak dapat mengalir lancar.
Jika akumulasi energi ini tidak dibersihkan, bisa saja mendatangkan
penyakit dan infeksi. Sumbat energi yang sangat besar atau tebal
membutuhkan waktu yang lama untuk menghilangkan atau
membersihkannya. Jadi, perlu pembersihan yang berulang-ulang.

Dalam sehari, aura akan menyimpan sisa-sisa emosi yang
kita alami sepanjang hari, seperti dendam, marah, takut ataupun
frustrasi. Mungkin juga pikiran-pikiran yang mengganggu, seperti
rendah diri, gelisah, dan lain sebagainya. Jangan sampai tumpukan
sumbatan energi dan pikiran ini mengendap dalam aura Anda.
Karena endapan ini bisa membawa masalah berkepanjangan,
sehingga Anda akan sering terlihat tidak menarik atau tidak
menyenangkan.

Proses membersihkan aura tidak membutuhkan waktu
yang lama. Maka dari itu, usahakanlah untuk membiasakan diri
melakukannya paling tidak sehari sekali. Idealnya, kita perlu
membersihkannya pada waktu yang sama setiap hari, sehingga hal
tersebut akan menjadi aktivitas keseharian.
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Rerikut eara membersihkan aura yang paling sederhana:

I, Pilihlah waktu saat Anda tidak akan terganggu. Duduklah
di kursi dengan kedua telapak kaki rata di lantai. Buatlah
diri Anda seimbang dan tenang.

2. Bayangkanlah piringan besar energi, jauh lebih luas
daripada tubuh Anda, melayang-layang satu meter atau
lebih di atas kepala Anda.

3. Sekarang, bayangkan piringan tersebut pelan-pelan
bergerak turun, melewati tubuh dan aura Anda. Sambil
bergerak turun, piringan itu menjerat semua sisa-sisa
emosi, pikiran, dan pengalaman negatif dalam aura
Anda. Bayangkanlah proses ini, atau jika Anda belum
berhasil membayangkannya, paling tidak pahamilah
bahwa proses ini benar-benar terjadi.

4. Biarkan piringan ini terus bergerak secara perlahan
ke bawah sampai menyentuh kaki Anda. Piringan ini
sekarang bergerak melewati kaki Anda dan masuk ke
tanah di bawah Anda, dengan membawa sisa-sisa emosi
serta pikiran dan pengalaman negatif dari dalam aura
Anda. Tanah lalu menyerap dan membersihkannya,
sebelum melepasnya kembali ke alam sebagai energi
positif.

5. Ulangi latihan ini jika Anda mau. Kemudian, duduklah
dengan tenang selama beberapa saat dengan kedua
mata yang tetap tertutup. Kemudian, bangkitlah dan
jalani aktivitas sepanjang hari itu.

ok
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Selain metode di atas, masih ada metode pembersihan lainnya

yang bisa Anda coba, yaitu membersihlcannya dengan kristal dan

mandi air garam.

a.

Membersihkan aura dengan kristal

Ini adalah cara yang sangat baik untuk membersihkan energi
aura. Anda dapat membelinya di toko atau outlet khusus
yang menyediakan kristal yang tidak biasa. Anda harus
memilih kristal berdasar perasaan Anda terhadapnya. Anda
harus tertarik padanya. Anda bisa menggunakan beberapa
kristal berbeda untuk membersihkan aura. Jika Anda ingin
memusatkan perhatian pada satu cakra khusus, Anda harus
memilih kristal berwarna sama dengan cakra itu.

Sebuah latihan sederhana dengan kristal adalah dengan
memegangnya dalam genggaman tangan, lalu bayangkan sinar
putih bertaburan dan membersihkan semua hal negatif.
Duduk atau berbaringlah dengan tenang, letakkan kristal
di permukaan rata di dekat Anda. Bayangkan semua energi
negatif dalam aura berpindah ke kristal. Setelah Anda merasa
lebih baik, bayangkan kristal itu dibersihkan dengan sinar
putih lagi untuk menyingkirkan semua energi negatif.

Mandi air garam

Jika Anda terkontaminasi energi orang lain, Anda bisa
membersihkannya dengan mandi air garam. Taburkan se-
genggam garam batu ke dalam bak mandi kosong, lalu pe-
nuhilah dengan air panas. Berendamlah dalam bak mandi
itu, dengan air sebatas telinga selama 20 menit. Keluarlah
dari bak mandi dan buanglah airnya. Saat airnya terbuang,
yakinkanlah diri Anda bahwa air itu membawa serta semua
sisa-sisa yang harus dibuang dari aura Anda. Keringkanlah
badan Anda dengan handuk bersih dan bersantailah di kursi
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selama beberapa menit sambil minum segelas air putih yang

menyegarkan.
Semua metode pembersihan ini sangat baik untuk

membebaskan aura dari energi negatif, khususnya pada saat
Anda merasa terkontaminasi oleh pengalaman buruk atau
pengaruh yang tidak menyenangkan dari seseorang. Bila aura
Anda sudah bersih kembali, maka dengan sendirinya Anda

akan terlihat lebih menarik daripada yang sebelumnya.

e  Bergaullah dengan Orang-orang Menarik

rm———

Seperti yang telah dibahas pada bab awal bahwa dunia
luar adalah cerminan dari dalam pikiran Anda. Ketika Anda
melihat ke dalam diri Anda dan memikirkannya di alam bawah
sadar, lalu terbentuk sebuah persepsi tertentu, maka dunia luar
akan langsung menyesuaikan dengan gambaran yang ada dalam
persepsi tersebut. Semua itu terjadi karena adanya hukum daya
tarik-menarik atau saling memengaruhi.
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Orang-orang yang berada dekat dengan Anda merupalan
faktor yang mempunyai pengaruh paling besar dalam piliran dan
perasaan Anda. ltulah sebabnya, orang sukses suka bergaul dengan
mereka yang mempunyai kebiasaan positif dan berorientasi pada
keberhasilan. Sementara, orang yang tidak sukses suka bergaul
dengan orang-orang yang tidak memiliki tujuan hidup yang jelas.
Seiring berjalannya waktu, dua kelompok yang berlawanan ini
biasanya akan mulai teridentifikasi.

ltu artinya, bila Anda ingin menjadi orang yang mmenarik
dan berpengaruh, maka segeralah ubah cara berpikir Anda. Lalu,
bergaullah dengan mereka yang punya prinsip hidup sukses dan
selalu berorientasi kepada keberhasilan, Ingatlah pepatah lama
yang mengatakan, “Barangsiapa bergaul dengan penjual minyak
wangi, pastinya ia akan ikut wangi. Sebaliknya, barangsiapa bergaul
dengan seorang penjual ikan, pastinya ia akan ikut kecipratan bau

amisnya.”

o Dahsyatnya Visualisasi

"AMAN'S LIFE IS WHAT HS THOUGHT MAK,
OF IT" (KEHIDUPAN MANUSIA IALAH APA YANG
DICIPTAKAN OLEH PIKIRANNYA).
MARCUS AURELIUS

Visualisasi adalah aktivitas mental yang kita gunakan untuk
membangun sebuah gambar dalam pikiran. Metode ini adalah
bentuk metode paling dasar dari komunikasi batin antara pikiran
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sadar dan bawah sadar. Teknik ini adalah komponen dasar dalam
mewujudkan keinginan dalam realitas kehidupan.

Visualisasi merupakan perwujudan dari impian manusia dj
dalam pikiran bawah sadar: Bila kita menginginkan sesuatu, maka
pikiran bawah sadar akan menggambarkan apa yang kita inginkan
itu. Bila kita ingin menjadi pribadi yang berpengaruh, punya mobil
mewah, pasangan cantik, kesehatan tubuh baik, tentunya kita akan

terbayang terlebih dahulu untuk mendapatkan semua itu.

Perlu Anda ketahui, bahwa manusia bisa mencapai impian,
angan serta harapan mereka dengan cara melakukan visualisasi
atau membayangkannya terlebih dahulu. Jika Anda mampu
memasuki pikiran bawah sadar Anda, kemudian memprogram
ulang bentuk pemikiran Anda dari sesuatu yang negatif ke dalam
bentuk yang positif, lalu menjaga pemikiran positif itu, maka Anda
akan bisa mewujudkan impian Anda.

Banyak orang sudah berhasil mewujudkan impian mereka
dengan melakukan visualisasi terlebih dahulu. Bahkan, terciptanya
pesawat, kapal, listrik, mesin, dan temuan yang lainnya itu me-
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rupakan hasil dari sebuah visualisasi yang dijaga, kemudian
diciptakan dalam bentuk nyata.

Sesuatu yang divisualisasikan akan mudah terekam dan
tertanam di dalam pikiran bawah sadar. Lalu, akan muncul
kekuatan pikiran yang berperan sebagai penghubung antara jiwa
dengan tubuh. Efeknya, tubuh akan bereaksi dengan mengerahkan
seluruh potensinya dalam bentuk tindakan nyata dan kreativitas
yang sebelumnya tidak pernah digunakan.

Pernahkah Anda mendengar nama Fred Smith? Ya, benar
sekali. Dia adalah pemilik Fedex alias Federal Express, sebuah
perusahaan pengiriman barang antar negara dalam waktu kurang
dari tiga hari.

Dikisahkan, Fred Smith muda menemukan sebuah ide gila
berkaitan dengan rencana bisnis saat dia mendapatkan tugas
sekolah. la mempunyai sebuah ide tentang jasa pengantaran surat
hanya dalam waktu sehari.

Menurut sang guru, ide tersebut luar biasa tapi mustahil
bisa terealisasi. Maka dari itu, ia memberikan nilai C kepada Fred
Smith. Meskipun saat itu sang guru masih memberikan toleransi
kepadanya untuk mengubah tugasnya agar nilainya bisa berubah,
namun ia tetap bersikeras.

Dalam hatinya, ia berkata, “Silakan Bapak mempertahankan
nilai saya dan saya pun akan mempertahankan mimpi saya.”

Hebatnya, kini ide yang dulu dianggap gila dan mustahil itu
berhasil diwujudkan. Itulah cikal bakal lahirnya perusahaan Fedex
alias Federal Express, yang kini banyak diikuti oleh perusahaan
jasa pengiriman barang lainnya.

sk

Dalam melakukan visualisasi, tentunya Anda harus bisa

menguasai kondisi Anda saat ini, terutama dalam mencapai pikiran
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bawah sadar. Jika Anda tidak bisa menuju pada pikiran bawah
sadar tersebut, maka Anda akan kesulitan untuk merealisasikan

visualisasi tersebut.

Jika Anda ingin menjadi pribadi yang lebih berkualitas dan
ingin menghilangkan serta mengatasi berbagai macam masalah
Anda, maka cobalah untuk memasuki pikiran bawah sadar Anda
dan melakukan visualisasi terhadap diri Anda. Jika saat ini Anda
masih bingung dengan visualisasi tersebut, Anda bisa melakukan
tips berikut ini untuk membuat visualisasi. Berikut langkah-

langkahnya:
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Mendefinisikan impian dan tujuan Anda

Mendefinisikan impian dan tujuan artinya, kita memberikan
batasan atau standar impian yang hendak dicapai. Kemudian
gambarkanlah semua impian tersebut, seolah-olah Anda
sudah pantas meraih impian tersebut. Meskipun terlihat
sepele, namun hal ini akan memberikan motivasi yang
kuat pada diri Anda, dan Anda pun akan bisa melakukan
perubahan-perubahan hidup menjadi lebih baik lagi.
Menentukan target waktu

Bayangkan impian itu terwujud sesuai target yang telah
Anda tentukan, sebab tanpa adanya target waktu, impian
tersebut hanyalah sesaat. Impian dengan target waktu, akan
menggerakkan kesadaran Anda untuk tidak segan-segan
melakukan sebuah perubahan.

Melakukannya berulang-ulang

Melakukan hal ini berulang-ulang artinya mengkondisikan
diri kita untuk selalu ingat akan impian kita. Dengan begitu,
impian tersebut akan tertanam di dalam pikiran bawah sadar.
Bila pesan sudah diterima oleh SCM (sub-conscience mind),
maka dia akan menggerakkan diri kita untuk menciptakan
keputusan atau menjadikan kita lebih kreatif.
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emengaruhi merupakan salah satu kemampuan atay

keterampilan yang paling dibutuhkan seseorang bila

ia ingin membuat orang lain mengikuti kehendaknya,
Kemampuan ini merupakan kunci untuk meraih kesuksesan dalarm
berkomunikasi. Hebatnya, kemampuan ini bisa diterapkan di mana
saja, seperti di rumah, tempat kerja, pertemanan, asmara, atay
dalam kehidupan sosial lainnya.

Ada sebagian orang yang sudah diberi kemampuan yang saty
ini sejak kecil, sehingga ia tidak mengalami kesulitan dalam ber-
komunikasi. Tapi, ada sebagian lagi yang kurang beruntung. Bila
Anda termasuk orang yang mengalami kesulitan itu, Anda tidak
perlu khawatir karena semua itu bisa Anda pelajari.

Untuk mengawali hubungan yang sukses dengan orang lain,
tentu kita harus memahami mereka sekaligus memahami diri
kita sendiri. Pemahaman ini sangat penting untuk membantu kita
mengetahui apa yang orang lain butuhkan dan mengetahui apa yang
kita inginkan dari orang lain.Mengapa? Karena inti dari meyakinkan
dan memengaruhi orang lain terletak pada kemampuan kita untuk
memberikan apa yang mereka butuhkan dan inginkan.

Bila semua itu sudah terpenuhi,dijamin kita akan mendapatkan
reaksi yang positif dari mereka. Ketika orang lain sudah tersentuh
hati dan pikirannya serta menganggap kita sebagai pribadi yang
menyenangkan, pastinya mereka akan lebih mudah untuk kita
yakinkan dan pengaruhi,

Cara seperti inilah yang dinamakan dengan strategi
memengaruhi orang lain, Ada banyak langkah atau cara yang
termasuk ke dalam strategi tersebut. Lalu, apa saja langkah-
langkahnya? Ini dia penjelasan selengkapnya:
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o (Ciptakan Kesan Pertama yang Menggoda

Saat melihat apel Washington, kira-kira apa yang terlintas
dalam benak Andal Ya, pastinya nikmat, segar, dan membuat Anda

segera ingin menyantapnya. Inilah yang dinamakan kesan pertama,
meskipun setelah Anda memakan buah tersebut belum tentu

senikmat dan sesegar yang Anda bayangkan.

Tidak bisa dipungkiri, penilaian pertama kali banyak
dipengaruhi oleh informasi yang berasal dari indra penglihatan.
Baru setelah itu diikuti dengan indra-indra yang lain, seperti
pendengaran, penciuman, peraba, dan perasa. Dalam sebuah
penelitian disebutkan, orang akan menilai sesuatu dari indra
penglihatan sebesar 83%, dengan pendengaran sebesar 1%,
dengan penciuman sebesar 3,5%, dengan sentuhan 1,5%, dan
dengan rasa sebesar |%. Itulah sebabnya, menciptakan kesan
Pertama yang baik merupakan kunciawal untuk meraih kesuksesan
dalam berkomunikasi dengan orang lain.




Secara alami, otak manusia belerja n'mn(;ipt:nlf.an,rnr:nyuntr'ng'
menyimpan, dan mengeluarkan kembali citra dalam pikiran. Hal in
terbentuk karena adanya informasi yang masuk melalui berbag;
indra, terutama indra penglihatan. Itu artinya, bila Anda ingin dinilsj
baik, menyenangkan, dan layak untuk diikuti omongannya, mak;
Anda harus mempunyai penampilan yang baik.

Penampilan merupakan salah satu bagian dari bentuk
komunikasi non-verbal. Bagaimana Anda mencitrakan diri, awal
mulanya bisa dilihat dari bagaimana cara Anda berpakaian. Jadi
nggak salah bila ada istilah Jawa yang menyebutkan, “Ajining
raga saka busana,” yang berarti nilai seseorang tergantung dari
penampilannya.

Berkenaan dengan kesan pertama, ada sesuatu yang dinama-
kan dengan pengaruh pertama.Apa itu? Pengaruh pertama yaitu
proses dimana kesan pertama yang kita terima dari seseorang
akan memengaruhi terhadap tafsiran tingkah laku selanjutnya. Ity
artinya, bila pada kesempatan pertama Anda berhasil membuat
kesan pertama yang baik, maka peluang penilaian yang baik pada
kesempatan berikutnya akan lebih mudah.

e Awali dengan Kesesuaian

Selama proses komunikasi berjalan, pikiran sadar dan pikiran

bawah sadar akan sama-sama menerima sekumpulan informasi.

Karena cara penerimaan masing-masing pikiran berbeda, maka

informasi yang diterima oleh masing-masing pikiran juga berbeda.

ltulah sebabnya, kita harus melakukan penyesuaian atas kata-kata
yang kita ucapkan dengan nada suara dan bahasa tubuh yang

sesuai.
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Sebuah teori menyatakan, kita lebih menyukai objek yang
akrab dibandingkan yang kurang akrab. Konteks akrab di sini
adalah tidak jauh berbeda, mirip atau sesuai. ltulah sebabnya,
banyak orang merasa senang dan nyaman bila berkomunikasi
dengan orang yang mempunyai gaya bicara, cara mengungkapkan
pikiran, sampai bahasa tubuh yang sama.

Ya, cara yang paling efektif untuk bisa memengaruhi pikiran
dan perilaku lawan bicara secara tersembunyi adalah dengan
menyamakan diri dengan lawan bicara semirip mungkin. Kenapa
mesti begitu? Karena pada dasarnya setiap manusia cenderung
menyukai orang yang mirip dengan dirinya sendiri.

Bila kita mau jujur dan masih cukup manusiawi, saac
ditanya, “Siapakah orang yang paling Anda cintai di dunia ini?",
pasti jawabannya adalah diri Anda sendiri. Ya, memang begitulah
manusia. la punya kecenderungan rasa ego yang tinggi terhadap

dirinya sendiri.




ltulah sebabnya, saat Anda berhasil menyesuaikan dap
memiripkan diri dengan lawan bicara Anda, maka pikiran bawah
sadarnya akan memberitahukan bahwa, “Orang itu kok mirip
dengan al, ya?" Karena kita tidak suka dan tidak mau menentang
diri kita sendiri, maka dengan sendirinya benteng perlindungan
akan terbuka. Efeknya, lawan bicara Anda akan lebih terbuka
sehingga ia lebih percaya dan respek pada Anda.

Secara verbal, Anda bisa menyesuaikan diri melalui tinggi-
rendahnya atau cepat-lambatnya nada suara serta kata apa
yang sering diucapkannya. Sedangkan secara fisik, Anda bisa
memerhatikan ekspresi wajah, posisi tangan atau kaki, serta posisi
duduk atau berdiri. Jika memungkinkan, samakan juga pola nafas
Anda. Saat lawan bicara menarik nafas, lakukanlah hal yang sama
tanpa menimbulkan kecurigaan.

Bila keakraban sudah terjalin dengan baik, lawan bicara Anda
akan cenderung lebih bersedia menerima informasi yang Anda
berikan, dan proses-proses persuasif akan mudah dilakukan. Ingat,
yang Anda lakukan ialah membentuk kemiripan atau kesamaan,
jadi jangan berusaha untuk meniru. Lakukanlah cara ini dengan
sehalus mungkin dan tentunya dilakukan dengan adanya jeda

waktu biar tidak mencurigakan.

o  Mulailah dengan Ramah dan Santun

Salah satu alasan para warga asing alias bule yang datang
berwisata ke Indonesia betah berlama-lama atau kerasan adalah
karena orang-orangnya ramah dan santun. Ya, penduduk yang
ramah dan santun memang menjadi daya tarik tersendiri bagi para
wisatawan. Begitu juga dalam hal komunikasi, karena memulai
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sebuah percakapan dengan ramah dan santun ternyata akan

membuat komunikasi berjalan lebih baik dan lancar.

Bersikap ramah dan santun merupakan perbuatan yang
menyenangkan. Ketika pribadi Anda dirasa menyenangkan oleh
orang-orang di sekitar, secara tidak langsung Anda telah membuka
diri untuk menjalin relasi dengan orang lain. Efeknya, orang-orang
di sekitar Anda pun akan dengan senang hati membuka dirinya
untuk Anda. Sebelum mengharapkan orang lain mau menerima
Anda, terimalah terlebih dahulu kehadiran orang lain ke dalam
dunia Anda, dan biarkan mereka mengenal Anda dengan baik. Bila
orang lain mendapatkan perlakuan tersebut, percayalah orang
segalak dan sejudes apa pun tak akan kuasa untuk menolaknya.

Ingatlah, permulaan yang tidak menyenangkan akan membuat
orang lebih suka untuk menutup diri. Sebaliknya, permulaan yang
baik akan membuat orang mau untuk terbuka. Dengan begitu, ia
akan lebih mudah menerima masukan, saran, ataupun perintah.
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Jadikanlah keramahan Anda sebagai modal dasar dalam
menjalin komunikasi dengan sesama. Kenapa! Karena, banyak
manfaat yang akan diperoleh seseorang yang bersikap ramah,
di antaranya adalah ia akan disegani oleh banyak orang, menjadi
pribadi yang berkarisma, dan tentunya menjadi pribadi yang
berpengaruh.

Apalagi untuk bersikap ramah tidak diperlukan keahlian khu-
sus ataupun biaya yang banyak. Bersikap ramah bisa dimulai dari
hal yang mudah seperti murah senyum, penuh hormat, menghar-
gai perasaan orang dan perhatian terhadap semua orang. Selain
itu, bersikap ramah juga tidak boleh membeda-bedakan. Itu arti-
nya, Anda harus ramah terhadap siapa pun, mau dengan orang
yang tinggi derajatnya, sederajat, atau dengan orang yang lebih
rendah sekalipun.

e (airkan Suasana dengan Senyuman

Tersenyumlah, karena senyuman akan membantu Anda untuk
membuat kesan pertama yang menyenangkan. Kenapa demikian?
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Karena senyuman menunjukkan adanya kebahagiaan, penerimaan,
dan keyakinan.Ya, senyum Anda menunjukkan bahwa Anda senang
ketika bertemu dengannya atau Anda merasa senang berada di
tempat tersebut.

Senyuman adalah bahasa universal yang bisa diterima oleh
siapa saja dan di mana saja di seluruh dunia ini. Semua orang akan
senang bila lawan bicaranya mengajak untuk tersenyum. ltulah
sebabnya, bila Anda ingin mudah diterima, maka tersenyumlah
terlebih dahulu kepada orang lain.

Senyuman berhubungan dengan keadaan fisiologis kita.
Berdasarkan penelitian dijelaskan bahwa saat tersenyum, meski
hanya untuk beberapa menit, sesungguhnya kita sedang membuat
suasana hati menjadi lebih baik. Sebaliknya, bila kita cemberut
untuk beberapa menit saja, maka suasana hati kita tiba-tiba menjadi
tidak mengenakkan, Suasana hati memang seringkali tersiratkan
dari fisik kita, tapi sebaliknya fisik juga bisa memengaruhi
atau mengubah suasana hati kita. Jadi, tak ada ruginya bila kita
tersenyum. Toh, tersenyun‘ll itu perbuatan yang amat mudah
dilakukan karena hanya dibutuhkan 26 otot saja. Sementara untuk
cemberut butuh tenaga yang lebih ekstra karena dibutuhkan otot
yang lebih banyak, yakni 62 otot.

Senyum merupakan bahasa tubuh yang sangat baik digunakan
dalam pergaulan. Akan tetapi, fakta juga menunjukkan bahwa
senyum itu mempunyai.beberapa variasi arti, di antaranya adalah
senyuman tulus dan senyuman menghina atau melecehkan. Dan,
senyuman yang paling baik digunakan dalam pergaulan adalah
senyuman yang lahir dari hati yang paling dalam dan selalu
menginginkan kebaikan, yang disebut senyuman tulus.




Adapun  ciri-ciri senyuman  tulus adalah saat seseorang

tersenyum, kedua sudut bibirnya akan terangkat ke atas diikuti

oleh kerutan pada daerah yang melingkari mata. Sementara
senyuman menghina dicirikan dengan hanya satu sudut bibir saja
yang terangkat serta tidak diikuti oleh kerutan pada daerah yang
melingkari mata.

Perlu Anda ketahui juga, bahwa senyum itu mengandung
empat hal yang penting, yaitu adanya kepercayaan diri, kebahagiaan,
antusias, dan penerimaan. Orang tersenyum dianggap percaya
diri. Kenapa? Karena ketika kita gugup, tidak yakin dengan diri
sendiri ataupun dengan keadaan sekitar, maka kita cenderung sulit

tersenyum.

Selain percaya diri, tentu saja orang yang tersenyum dianggap
sedang bahagia. Orang-orang yang bahagia pastinya akan lebih
terlihat menarik ketimbang mereka yang sedang sedih. Sebab, rasa
bahagia itu lebih menyenangkan. Pada zaman dahulu, gadis tidak
perlu menjawab“ya” secara langsung atas lamaran seorang laki-laki,

tapi cukup dengan tersenyum sebagai ungkapan penerimaannya.

e Perfihatkan bahwa Anda Memang Tertarik

Ketika Anda bertemu atau berkenalan dengan orang baru,
tunjukkanlah sikap ketertarikan yang tulus. Hal ini penting untuk
dilakukan, karena akan membuka peluang perkenalan yang lebih
dalam lagi. Meskipun, untuk dapat membuat orang lain tertarik
bukanlah sebuah pekerjaan yang mudah. Kenapa? Karena pada
dasarnya setiap orang hanya tertarik kepada dirinya sendiri.

Cara menunjukkan ketertarikan kepada orang lain tidak
harus dinyatakan secara langsung lewat verbal atau kata-kata,
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tetapi bisa juga diungkapkan lewat bahasa non verbal atau bahasa
tubuh seperti ekspresi wajah, kontak mata, dan gerakan tubuh.

|.  Ekspresi wajah

Ekspresi wajah tertarik ditandai dengan alis yang akan
terangkat, senyum yang senantiasa terkembang, dahi
berkerut, anggukan kepala, dan mulut yang sedikit terbuka
(biasanya dikarenakan takjub atau terpesona).

2. Kontak mata

Selain wajah, mata juga bisa menunjukkan rasa ketertarikan.
Orang yang tertarik akan sering melakukan kontak mata.
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Semakin sering dan semakin lama seseorang melakukan
kontak mata, itu artinya ia sedang sangat tertarik. Disertaj
juga pandangan yang tajam dan pupil mata yang terlihat
melebar.

3. Gerakan tubuh

Bila ada dua orang yang saling tertarik, maka mereka akan

berusaha untuk menghilangkan jarak di antara mereka. Mes-
kipun dua orang itu baru saling kenal, lalu bercakap-cakap
dan saling tertarik satu sama lain, tanpa sadar mereka se-
makin lama semakin mendekat. Bahkan, mereka tidak ke-

beratan kalau lawan bicaranya mulai memasuki daerah
pribadi mereka (jarak 46-120 cm).

o  Nikmati Proses Komunikasi dengan Orang Lain

Pernahkah Anda berbincang dengan seseorang tetapi setiap
kali Anda ajak bicara, ia menjawab ala kadarnya atau menjawab
dengan ekspresi wajah yang terpaksa. Bisa dipastikan, perbincangan

tersebut akan terasa garing dan sangat tidak menyenangkan.
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Sebagai makhluk sosial,berbincang atau berkomunikasi merupakan
sebuah kebutuhan. Tapi, bila perbincangan dilakukan dengan
terpaksa, pastinya perbincangan tersebut sangat tidal menarik.

SESEORANG YANG ANDA AJAK BICARA AKAN
SEMAKIN MENIKMATI PERCAKAPAN JIKA MEREKA
TAHU BAHWA ANDA MENIKMATINYA JUGA.
(LARRY KING)

Sebuah perbincangan atau komunikasi tidak akan berlangsung

menarik apabila dilakukan dengan tidak antusias. Selain terasa
hambar, perbincangan yang seperti ini tentunya tidak akan
bermanfaat dan memberikan pengaruh apa pun. Oleh karena itu,
kita harus menyiasati agar setiap perbincangan yang kita lakukan
dengan orang lain bisa berjalan dengan baik, menyenangkan, dan

semua pihak pun bisa menikmatinya.
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Agar komunikasi berjalan dengan baik atau dilakukan by.
lan atas dasar keterpaksaan, maka Anda harus mengubah mindset
Anda tentang hal ini.Ada beberapa cara yang bisa Anda gunakan
untuk menjawabnya:

|, Hadirkanlah rasa senang setiap kali melakukan
perbincangan dengan orang lain. Karena, mustahil
lawan bicara akan senang dan antusias bila Anda sendiri
tidak senang melakukan perbincangan atau komunikasi
tersebut.

2. Selain untuk menyampaikan pesan, jadikanlah
komunikasi sebagai waktu yang tepat untuk transfer ilmu
dan pengetahuan. Jadi, sewaktu Anda berkomunikasi,
yakinlah bahwa Anda akan mendapatkan sebuah
informasi baru.

3. Jadikanlah komunikasi sebagai sarana untuk memahami
karakter orang lain. Semakin sering Anda bertemu
dengan beragam karakter manusia, maka Anda akan

semakin paham dan pandai dalam bergaul.

e [ngat dan Sebut Namanya

Menurut Abraham Maslow, penghormatan atau penghargaan
dari orang lain merupakan salah satu kebutuhan dasar manusia.
Adapun urutan kebutuhan dasar itu adalah kebutuhan dasar
fisiologis, rasa aman, rasa memiliki, dan cinta kasih. Itu artinya,
bila empat kebutuhan dasar ini sudah terpenuhi, maka dengan
sendirinya manusia akan mencari penghormatan atau penghargaan.
ltulah sebabnya, manusia tidak cukup hanya kenyang perutnya,
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banyak uangnya, dan dicintai oleh orang-orang di sekitarnya, tapi
ia butuh juga yang namanya penghormatan atau penghargaan,

Salah satu hal kecil yang mempunyai manfaat besar terkait
dengan penghormatan adalah mengingat dan menyebut narna
seseorang saat bertemu di jalan atau saat Anda sedang melakukan
komunikasi. Mengapa nama menjadi suatu hal yang penting untul
diingat dan diucapkan?

Karena nama itu mewakili identitas seseorang. Saat Anda
mengingat dan menyebut nama lawan bicara Anda, maka secara
tidak langsung Anda telah dianggap mengakui eksistensi atau
keberadaannya. Dengan begitu, ia akan tersanjung dan merasa
sangat Anda hormati, sehingga ia juga tidak akan segan untuk

membalas hal yang sama.

Meski begitu, mengingat nama bukanlah sebuah pekerjaan
yang mudah. Bahkan, banyak yang bilang bahwa mengingat nama
itu lebih sulit daripada mengingat wajah seseorang. Tapi, Anda




tidak perlu khawatir karena ada beberapa tips yang bisa Anda
gunakan sebagai strategi untuk mempermudah mengingat nama

seseorang. Berikut tips-tipsnya:

Terima hal itu sebagai hal yang positif

Jangan pernah menganggap kalau diri Anda adalah orang
yang mudah melupakan nama atau Anda tidak jago dalam
hal menghafal nama seseorang. Persepsi buruk ini akan
membuat Anda mudah stres dan membuatnya tertanam
kuat dalam memori Anda. Akibatnya, persepsi buruk ini akan
menjadikan Anda pelupa betulan.

Amati lingkungan sekitar

Menghafal nama seseorang akan terasa lebih mudah bila
Anda juga mengamati apa yang ada di sekitar, seperti warna
dinding, apa saja yang ada dalam ruangan tersebut, serta
pemandangan di luar jendela. Isyarat visual ini membantu
menyimpan memori tentang seseorang dalam jangka panjang.
Pastikan Anda mendengar jelas siapa namanya

Banyak orang yang cepat lupa nama orang lain karena
sebenarnya mereka tak mendengar dengan jelas saat orang
tersebut memperkenalkan dirinya. Misalnya saja, Anda
berkenalan di sisi jalan yang ramai atau tempat yang bising.
Jangan ragu untuk meminta orang tersebut untuk mengulang
kembali siapa namanya. Dengan mudah Anda bisa berkata,
“Maaf, tadi siapa nama Anda, saya tidak dapat mendengarnya
dengan jelas.”

Lakukan Z-Scan

Yaitu, menggambar huruf Z dengan pikiran Anda di wajah
orang tersebut. Ini akan memberikan Anda kesempatan untuk
melihat warna matanya dengan lebih jelas atau bagaimana
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gaya senyumnya. Mengaitkan antara nama dan bentulc wajah
akan memudahkan Anda untuk mengingat siapa nama orang
tersebut di kemudian hari.
5. Ucapkan ulang namanya

Mengucap ulang nama seseorang bisa dilakukan di dalam
benak atau diucapkan secara langsung. Misalnya, saat ia
memperkenalkan dirinya sebagai “Rony”, maka ucapkan lagi
“Hai, Rony", Atau bila Anda ingin lebih lama mengingatnya,
ucapkan berkali-kali dalam benak. Percayalah, ini akan

membantu Anda untuk lebih mengingat namanya.

e Hindari Perdebatan

JIKA ANDA MENDEBAT, BERSIKERAS, DAN
MENENTANG, ANDA KADANG-KADANG MEMANG
AKAN MENDAPATKAN KEMENANGAN, TAPI [TU

ADALAH KEMENANGAN KOSONG KARENA ANDA
TIDAK AKAN PERNAH MEMPEROLEH KEHENDAK
BAIK LAWAN ANDA. (BENJAMIN FRANKLIN)

Saat berinteraksi dengan orang lain, peluang terjadinya
perdebatan memang terbuka lebar. Kok bisa? Hal ini dikarenakan
setiap orang mempunyai persepsi, pendapat serta keinginan yang
berbeda-beda. Selain itu, di dalam diri setiap orang juga ada naluri
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untuk menjadi pemenang dan yang terbaik. Maka tak heran, kita
akan selalu menganggap yang lain salah dan selalu berusaha untul
saling mengalahkan satu sama lain dengan cara berdebat.

L

%'.

Tidak Perlu
Berdebat

Padahal, jika kita tengok lebih dalam, sebuah perdebatan
tidak akan memberikan manfaat apa pun. Ingatlah pesan Benjamin
Franklin, “Jika Anda mendebat, bersikeras, dan menentang, Anda
kadang-kadang memang akan mendapatkan kemenangan, tapi
itu adalah kemenangan kosong karena Anda tidak akan pernah
memperoleh kehendak baik lawan Anda.”

Berikut ini ada beberapa tips yang dapat Anda terapkan
untuk menghindari rasa tidak setuju sehingga perdebatan yang
sia-sia pun bisa dihindari. Berikut tips praktisnya:

I.  Sambutlah rasa tidak setuju dengan baik. Peribahasa
mengatakan, “Beda kepala, pasti beda keinginannya.’
Peribahasa ini memberikan gambaran kepada kita bahwa
setiap orang pasti punya keinginan masing-masing. Itu artinya,
peluang terjadinya perbedaan pendapat pasti akan selalu
ada. Bila pemahaman seperti ini selalu kita pegang, maka
perdebatan yang sia-sia tentunya tidak akan pernah terjadi.
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Bersabar dan dengarkanlah terlebih dahulu. Bila Anda
tidak ingin berdebat dengan orang lain, maka bersabar
dan berikanlah kesempatan kepada lawan bicara untuk
menyelesaikan perkataannya terlebih dahulu. Bangunlah
jembatan pengertian agar komunikasi bisa berjalan lebih baik.
Dan yang terpenting, jangan pernah menolak dan mencoba
untuk mempertahankan pendapat Anda sendiri, karena hal
itu malah akan memunculkan tembok penghalang yang tinggi.
Temukanlah kesepakatan. Setelah selesai mendengarkan,
pikirkanlah hal-hal yang sekiranya bisa Anda sepakati
bersama.

Jujurlah. Jujurlah kepada diri Anda sendiri bahwa tidak
selamanya pendapat atau pembicaraan yang Anda lakukan
selalu mengandung kebenaran. Karena, kebenaran yang
mutlak hanya milik Tuhan. Saat Anda menemukan kesalahan
atas pendapat yang Anda lontarkan, mintalah maaf. Meminta
maaf bukan menunjukkan kelemahan, tapi hal ini justru akan
membantu Anda secara tidak langsung melucuti senjata
lawan serta mengurangi sifat defensifnya.

Berjanjilah untuk memikirkan ide-ide lawan bicara Anda
serta pelajari ide-ide tersebut dengan saksama.

Berterima kasihlah kepada lawan bicara Anda dengan tulus
terhadap minat mereka untuk berbicara dengan Anda.

Berikan Pujian yang Tulus

Pernahkah Anda memerhatikan betapa menyenangkannya

berada di dekat orang yang memuji Anda dengan tulus dan hangat?

Sebaliknya, pernahkah Anda memikirkan betapa menjengkelkannya




menghabiskan waktu selama lima menit dengan orang yang suk;

menyalahkan Andal? Kenapa bisa hegitu ya!

DISKUSI BERBEDA DENGAN BERDERAT

DALAM DISKUSI ATURANNYA JELAS, PIHAK YANG
TERLIBAT DALAM DISKUSI MASING-MASING

HARUS MENGHARGAI PENDAPAT ORANG LAN,

JKA SEBUAH DISKUSI BERUBAH MENJADI

| PERDEBATAN, ALANGKAH BIJAKSANANYA BILA

| ANDA SEGERA MENGHINDARINYA KARENA DISKUSI |

TERSEBUT TELAH MENJADI DEBAT KUSIR.”

Hal ini karena sebagian besar tindakan manusia banyak
didorong oleh usahanya untuk mendapatkan pujian dari orang
lain. Apa itu pujian? Pujian adalah kata-kata positif yang mampu
mendorong seseorang untuk bertindak yang lebih baik lagi.
Saat seseorang dipuji, maka ia akan merasa sangat dihargai,

bangga, merasa diterima, sehingga membuat perasaannya seakan
melayang-layang.

Memberikan pujian kepada orang lain tidak akan pernah
merugikan kita, justru sebaliknya karena kita akan mendapatkan
banyak manfaat atas pujian tersebut. Salah satunya adalah orang
yang kita puji akan merasa senang, sehingga ia akan lebih mudah
menerima kehadiran dan menerima apa yang kita katakan.

B
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Tentu saja, pujian yang dimaksud di sini adalah pujian yang
tulus, bukan pujian dengan maksud untuk mengejek. Misal, Anda
bertemu teman lama, kebetulan tubuhnya kurus kerempeng.
Dengan spontan Anda mengatakan,“Wah, tubuhmu kekar sekali.”
Bukannya senang, pasti teman Anda akan marah karena puijian
tersebut.

Selain harus tulus, kita juga tidak boleh melakukannya terlalu
sering karena itu akan membuat orang yang dipuji menjadi jengah.
Karena, orang yang sering kita puji akan beranggapan bahwa kita
adalah orang yang suka berlebihan. Apalagi bila kita memujinya
bukan untuk sesuatu yang memang pantas untuk dipuji. Maka
dari itu, berikanlah pujian yang proporsional atau sesuai dengan
porsinya.

Dan yang tak boleh ketinggalan adalah berikanlah pujian
di depan umum karena secara tidak langsung hal itu akan
meningkatkan dan membesarkan nilai dari pujian tersebut.
Inilah sebabnya banyak orang suka bila dipuji di depan umum.
Misal, berikanlah pujian secara singkat dalam diskusi, rapat, atau




musyawarah. Berilanlah komentar yang menyenangkan sewakty
kumpul bersama, nongkrong bareng maupun makan bersama,

ataupun dalam situasi kebersamaan lainnya,

*  Hargai Pendapat Orang Lain

Setiap orang mempunyai hak untuk menyatakan pendapat.
Tiap orang juga bebas mempunyai pandangan yang berbeda akan
suatu hal. Tetapi, setiap orang tidak boleh memaksakan pendapat
dan pandangannya kepada orang lain. Itulah kunci sukses agar bisa

menghargai pendapat orang lain.

Orang yang menghargai pendapat orang lain adalah mereka
yang punya jiwa besar. Kenapa dinamakan berjiwa besar? Seperti
yang telah kita ketahui bersama bahwa di dalam jiwa setiap
manusia terdapat ego atau kecenderungan untuk lebih menyukai
dirinya sendiri ketimbang orang lain.

Saat ego berhasil ditekan dan menjadi kecil, maka di
dalam jiwanya akan tersedia rongga kosong yang akan mampu
menampung hal positif atau hal yang menyenangkan dari luar. Bila
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hal positif dan menyenangkan tersebut sudah masule ke dalamnya,
maka dengan sendirinya jiwa tersebut alan terkesan menjadi
lebih besar. Sementara itu, orang yang tidak rmau mendengar
dan menerima pendapat orang lain karena merasa pendapat dan
pandangannya lah yang paling benar, maka dengan sendirinya hal
itu akan membuat jiwanya menjadi kerdil.

Menerima pendapat dan pandangan orang lain serta tidak
memaksakan kehendak juga merupakan cerminan dari adanya
kedewasaan dan kebijaksanaan seseorang. Seperti yang kita
ketahui, orang yang dewasa dan bijaksana cenderung mengayomi
dan mengasihi sehingga membuat orang yang berada di sekitarnya
menjadi nyaman, aman, dan tenteram. Tentu saja, orang yang
dewasa dan bijaksana seperti ini akan lebih mudah diterima ide,
gagasan, saran, dan pendapatnya, sehingga ia akan mempunyai

e B

pengaruh yang lebih kuat.

Inilah inti dari komunikasi efektif yang lebih menonjolkan
sikap saling menghargai antara satu sama lain, tidak bermaksud
untuk saling menjatuhkan, dan bukan perkara siapa mengalahkan
siapa; melainkan lebih menonjolkan tentang bagaimana cara
menghargai perbedaan pendapat yang ada dan mau menerima
gagasan orang lain yang berbeda.

JANGAN LIHAT SIAPA YANG MENGATAKAN, TAPI
PERHATIKANLAH APA YANG DIKATAKANNYA,
LIHATLAH IS| PERKATAANNYA, DAN JANGAN

LIHAT SIAPA YANG MENGATAKANNYA.




® Posisikan Dia di Tempat yang Penting

Dikisahlan, pada suatu pagi yang terang, si Yayan sudah
marah dan teriak-teriak. Inilah tabiat tidak baik yang sering dan
telah biasa ia lakukan sejak kecil. la memang dikenal sebagai anak
yang arogan dan angkuh, Maklum, ia adalah anak orang kaya yang
serba kecukupan.

Kembali pada masalah di pagi hari itu. Ternyata kemarahan
Yayan muncul karena si Ciput, kucing jenis angora kesayangannya,
muntah-muntah. Usut punya usut, lagi-lagi si Darti, pembantunya,
salah memberi makan. Makanan yang mestinya untuk si Dogy
malah diberikan ke Ciput. Efeknya jelas, pasti Ciput akan muntah-
muntah seperti kejadian dua minggu yang lalu.

Dengan lagaknya yang angkuh, Yayan membentak Darti,
“Dasar pembokat bodoh. Otak aja ditaruh di dengkul. Eh, loe tahu
nggak, berapa harga kucing kesayangan gue ini? Gaji loe aja sebulan
nggak bakalan cukup untuk beli kucing ini. Sadar diri dong! Dasar
orang udik!”

Setelah itu, Yayan segera memegang Ciput di tangannya. Saat
berjalan melewati Darti, ia masih sempat-sempatnya menyepak
tubuh pembantunya tersebut. Dengan kesakitan, si Darti merintih,
“Ampun. Maaf, nyonya kecil!”

Dua hari kemudian, Darti pergi begitu saja karena sudah
tidak kerasan. Perlakuan tidak mengenakkan yang ia peroleh
dua hari lalu bukanlah yang pertama kalinya. Tapi, sudah puluhan
kali. Bahkan, Darti adalah pembantu kelima belas yang telah
pergi meninggalkan kediaman orangtua Yayan. Ya, orangtua Yayan
memang dikenal sangat sibuk sehingga jarang sekali di rumah.
Yang ada hanya Yayan, si anak yang arogan dan angkuh itu.
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Tanpa kehadiran pembantu, kehidupan Yayan jadi kacau.
Bagaimana tidak, rumah segitu besarnya tidak ada yang mengurusi.
Belum lagi ia punya hewan peliharaan yang macam-macam. Padahal,
orangtuanya sudah berusaha untuk mencari pembantu yang bisa
mengurusinya, tapi selalu saja tidak ada yang kerasan. Kini, ia hanya
sendirian di rumah mewahnya, terkurung dalam sepi dan tidak
punya teman sama sekali.

Dari kisah di atas kita dapat mengambil sebuah pelajaran,
yaitu betapa berharga keberadaan orang yang ada di sekitar
kita. Masing-masing mempunyai posisi dan peran yang berbeda.
Sesedikit apa pun posisi dan peran mereka dalam kehidupan kita,
pasti mereka akan bisa mengisi kekosongan atau kekurangan
yang kita miliki. Mau pembantu, sopir; tukang sampah, tukang ojek
ataupun lainnya, pasti akan mempunyai peran bagi kehidupan kita.
Maka dari itu, belajarlah untuk menghargai orang lain dengan cara
memberikan posisi yang penting dalam kehidupan kita, sekecil apa
pun perannya.Ya, setiap orang itu penting.

Terkadang kita baru menyadari pentingnya keberadaan
seseorang setelah kita tak lagi bersamanya. Bukan hanya manusia,
segala sesuatu yang ada di alam semesta ini diciptakan dengan
membawa peran dan posisi masing-masing. Jadi, sadarilah bahwa
masing-masing orang dan benda yang ada di dunia ini punya posisi
dan peran yang berbeda.

Keberhasilan kita dalam membangun komunikasi dan
memengaruhi orang lain juga dipengaruhi oleh hal ini. Sebagaimana
hukum asosiasi, bila kita menganggap keberadaan orang lain
penting, maka orang lain juga akan menganggap kita penting. Maka
dari itu, posisikan orang-orang yang ada di sekitar Anda pada
Posisi yang penting dalam kehidupan Anda.




e Buatloh Orang Lain Merasa Aman dan Nyaman

Dalam  berkomunika-
si, penting bagi kita untuk
menghadirkan rasa aman
dan nyaman. Ya, memberi-
kan keamanan dan kenya-
manan merupakan bagian

penting dari kesuksesan da-

lam menjalin interaksi dan
komunikasi dengan orang
lain. Memberikan rasa aman berarti kehadiran kita tidak menjadi
ancaman dan tidak menjadi beban bagi orang lain. Sementara
rasa nyaman berarti kita memberikan ruang kepada orang lain
untuk mengekspresikan diri dan tidak memaksakan kehendak kita
kepadanya.

Bila orang lain sudah merasa aman dan nyaman berada di
sekitar Anda, bisa dipastikan ia akan mulai membuka diri dan
mau menerima keberadaan Anda. Selain ditunjukkan dengan
ucapan, penerimaan biasanya ditunjukkan melalui ekspresi wajah
bahagia yang ditandai dengan terkembangnya senyuman; gerakan
tangan dan kaki yang terbuka, seolah-olah gerakan tersebut ingin
mengatakan,“Mari, silakan ke sini”; serta tubuh yang agak condong
ke hadapan lawan bicara.

Saat seseorang sudah menerima keberadaan kita, maka
segala ide, saran, gagasan ataupun perkataan yang kita lontarkan
kepadanya akan lebih mudah diterima. Itu artinya, secara tidak
langsung kita sudah memengaruhinya.
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e Hindari Kebiasaan Memerintah

Ketika Anda berkomunikasi dengan orang lain, saya sarankan

agar jangan pernah memerintahnya, Kenapa? Karena pada
dasarnya setiap manusia butuh penghargaan. ltulah sebabnya, tidak
ada orang yang suka untuk diperintah. Apalagi Anda memerintah
dengan nada yang kasar dan keras. Dijamin, seketika itu juga, orang
yang Anda ajak bicara akan mulai membenci Anda.

Sekalipun Anda seorang atasan, usahakanlah untuk
memerintah dengan cara yang baik. Kalau tidak, bisa saja segala
ide, gagasan, saran, dan perkataan yang Anda berikan kepada
bawahan akan ditolak mentah-mentah. Akhirnya, akan banyal
bawahan yang memberontak. Maka dari itu, jadilah pemimpin yang
bijaksana. Yang suka memberikan saran ketimbang memerintah
bila melihat bawahannya melakukan kesalahan. Tentunya, saran
yang membangun dan bisa mengarahkan bawahan untuk lebih
termotivasi menjadi lebih baik lagi.

Cara seperti ini dinilai lebih efektif dibandingkan hanya
memerintah. Kenapa? Karena cara ini (memberikan saran) tidak
akan mengurangi rasa bangga terhadap dirinya sendiri. Kok bisa?




Ketahuilah, ketika seseorang diberi saran, maka ia akan
mengasumsikan bahwa apa yang telah diperbuatnya tidaklah
semuanya salah. Mungkin hanya ada beberapa hal saja yang perlu
ditambahi dan dibenahi. ltu artinya, sang atasan mendukung
sebagian yang telah ia lakukan. Lain halnya ketika ia diperintah,
maka pemahaman yang selama ini dipegang terasa sia-sia. Toh,
semuanya berjalan sesuai dengan apa yang dipikirkan oleh atasan,
sehingga rasa bangga dan penting terhadap diri sendiri menjadi
minim. Efeknya ada dua, yaitu ia akan mengikutinya dengan
keterpaksaan atau memberikan perlawanan.

Hal ini berlaku juga dalam pergaulan sehari-hari. Bila
Anda ingin memengaruhi orang lain, tapi Anda terlalu banyak
memerintah, maka bisa dipastikan segala pengaruh yang Anda

berikan akan menjadi sia-sia.

e Jangan Suka Berbohong

jujur
ebih
baikdaripada
harus
_berbohong"

Salah satu alasan kenapa kita mau mendengarkan apa yang
orang lain bicarakan adalah karena kita percaya kepadanya. Sebuah
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kepercayaan muncul karena diawali oleh kejujuran, Ya, kejujuranlah
yang menjadi “bahan bakar” dari kepercayaan. Maka dari itu, bila
Anda ingin didengarkan oleh orang lain, maka berperilakulah yang
jujur.

Bila kejujuran merupakan hal yang sangat direkomendasikan,
maka sebaliknya kebohongan adalah larangan yang harus selalu
Anda jauhi. Orang yang suka berbohong akan berbohong lagi
pada kesempatan berikutnya untuk menutupi kebohongan yang
sebelumnya. Kebohongan sendiri akan memunculkan rasa tidak
percaya. ltu artinya, semakin sering seseorang berbohong, maka
semakin banyak orang yang tidak akan percaya padanya. Dan pada
akhirnya, ia akan mendapatkan label sebagai pembohong.

Bila label pembohong sudah melekat pada seseorang, maka
sulit sekali orang akan percaya lagi kepadanya, sekalipun ia berkata
benar. Ending-nya sudah bisa ditebak, pastinya orang-orang akan
menjauhi dan mengabaikannya.

Membahas hal ini mengingatkan saya pada sebuah cerita
yang sering dibaca oleh orangtua untuk anaknya sebelum tidur.
Pastinya, Anda sudah tidak asing dengan cerita sang penggembala
domba dan serigala yang jahat. Berikut kisah selengkapnya:

Dicenitakan, ada seorang anak gembdla yang suka meng-
gembalakan domba millk fuannya di dekat hutan yang gelap dan
tidak jauh dari perkampungan. Bila mulai bosan, ia selalu menghibur:
dirinya sendiri dengan cara bermain dengan an jingnya dan meniup
serulingnya.

Suatu hani, ketika menggembalakan domba di dekat hutan.
ia teringat perkataan tuannya, "Apabila kamu melhat serigala
menyerang kawanan domba, maka tericklah memanggil bantuan.
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Onang-orang kampung pasti akan datang membantumu.” Anak
gembala itu berpikin sepertinya akan terihat lucu bl ia berpura-
pura melihat serigala dan berferiak memanggl orang sekampung
untuk datang membantunya. Padahal, tidak ada serigala di sana.

Dengan segera, ia melaksanckan rencananya. la berlari
ke arch kampung dan berferick sekeras-kerasnya, “Serigalal
Serigalal®

Seperti yang ia duga, orang-arang kampung yang mendengar
teriakannya lantas bergegas meninggalkan pekenjaan dan berlari
ke anch anak gembala tersebut untuk membantunya. Tapi, yang
mereka temukan adalah anak gembala yang fertawa ferbahak-
bahak karena berhasi menipu orang-orang sekampung.

Beberapa hari kemudian, anak gembala itu kembali berteriak,
"Serigalal Serigalal” Orang-orang kampung pun berlari datang
untuk menolongnya. Kembdli mereka hanya menemukan anak
gembdla yang fertawa terbahak-bahak. ‘Karena sering ditipu
dan merasa jengkel, mereka memutuskan untuk tidak mengulang
kesalahan lagi meskipun ia mendengar feriakan yang sama.

Pada suatu sore, ketika matahari mulai terbenam, seekor
serigala benar-benar datang dan menyambar domba yang
digembalakan anak penggembala fersebut. Dalam ketakutannya,
anak penggembdla itu berlari ke arah kampung dan berteriak,
“Serigdlal Serigalal®

Dan benar saja, meski orang sekampung mendengar
teriakannya, mereka tidak datang untuk membantunya. “Dia tidak
akan bisa menipu kita lagi,” kata mereka.

Karena tidak ada bala bantuan yang datang, serigala yang
buas itu berhasil menerkam dan memakan banyak domba yang

digembalakan oleh si anak penggembdla. lalu berlari masuk ke
dalam hutan kembadli
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Agar tidak mudah tertipu dengan kebohongan orang lain, ada
beberapa ciri yang biasanya nampak pada diri orang yang sedang
berbohong. Dengan mengetahui ciri-ciri tersebut, tentunya Anda
akan lebih mudah mengenali seorang pembohong sehingga akan
terhindar dari tipu dayanya. Berikut ciri-ciri selengkapnya:

. Gugup

Berbohong memiliki gejala yang hampir sama dengan ke-

tegangan. Dalam berbagai situasi ketika kita berniat untuk

berbohong, kita merasa gugup saat mencoba menutupi ke-
salahan. Cara mudahnya yaitu dengan mengetahui sifat dasar
seseorang kemudian mengetahui perbedaannya. Bila sese-
orang biasanya terlihat santai, lalu tiba-tiba sering berkedip
dan melakukan gerakan mata yang tidak biasa, menijilat bibir,
dan menyentuh wajah, itu dapat mengindikasikan seseorang
sedang berbohong.

2. Menggaruk atau menyentuh hidung

Menggaruk atau menyentuh hidung merupakan ciri khas

dari gejala ketegangan. Saat Bill Clinton, mantan Presiden

Amerika Serikat, bersaksi di depan juri tentang hubungannya

dengan Monica Lewinsky, tubuhnya secara alami melakukan

bahasa tubuh yang normal ketika menjawab dengan benar.
Namun, ketika dia ditanya lebih jauh mengenai hubungan
gelapnya itu, ia tampak menyentuh hidungnya setiap empat
menit. Totalnya, sekitar 26 kali.

3. Menghindari kontak mata

Ciri selanjutnya adalah menghindari kontak mata saat
berbicara, dimana matanya lebih sering berkedip atau
berputar ke arah yang lain. Hal ini mengindikasikan kondisi
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mental yang tidak nyaman karena sedang menyembunyikan

sesuatu,

Terlihat bingung

Orang yang bohong akan terlihat kebingungan saat ia
berbicara. Ini dikarenakan, saat berbohong sebenarny,
la sedang memikirkan tentang kesalahannya pada walty
yang sama, sehingga akan mengganggu perhatiannya saat
melakulan perbincangan.

Terlihat tidak nyaman
Orang yang sedang berbohong biasanya akan merasa tidak

nyaman saat berbicara dengan orang lain. Karena tidak
nyaman, ia sering kali bicara dengan sangat cepat atau dalam
kalimat-kalimat yang pendek. Hal itu dilakukan dengan
harapan ia bisa segera menyudahi situasi tersebut secepat
mungkin.

Melakukan pertahanan

Selain menggaruk atau menyentuh hidung, masih ada bahasa
tubuh lain yang biasa ditunjukkan oleh orang yang berbohong,
yaitu bahasa tubuh pertahanan. Saat seseorang merasa tidak
aman, maka secara naluriah akan membuat sikap pertahanan
atau proteksi diri seperti menjaga jarak dengan cara mundur
ke belakang, meremas tangan, ataupun menyilangkan lengan.
Menunjukkan perilaku berkebalikan

Karena berada dalam posisi gugup dan bingung, sering
kali orang yang berbohong menunjukkan perilaku yang
berkebalikan. Misalnya, ia ingin berkata tidak, tapi malah
menganggukkan kepalanya.

Menunjukkan tawa dan rasa setia kawan yang berlebihan
Menunjukkan tawa dan rasa setia kawan yang berlebihan,



10.

itulah modus yang biasa digunakan oleh seorang pembohong,
la sengaja melakukannya agar ia dianggap sebagai teman,
sehingga Anda akan mulai memercayainya lagi.
Dengarkanlah baik-baik apa yang ia ucapkan

Cara terbaik untuk meningkatkan kemampuan Anda untuk
menentukan apakah seseorang berbohong atau tidak adalah
dengan mendengarkan baik-baik apa yang ia katakan. Orang
yang berbohong ternyata cenderung tidak konsisten dengan
apa yang dikatakannya. Bila Anda menyimaknya dengan baik,
maka Anda akan dapat dengan mudah menemukan ketidak-
konsistenan tersebut. Inilah salah satu cara efektif untuk
mengetahui apakah mereka berbohong atau tidak.

Suka bertele-tele dan memberikan penjelasan yang tidak
penting

Apabila seseorang mengatakan kebohongan, maka ia
cenderung bertele-tele dan memberikan penjelasan yang
tidak penting. la akan berusaha meyakinkan kita dengan cara
memberi terlalu banyak detail tentang situasinya, seolah-
olah dialah orang yang paling tahu.

Mudah tersinggung dan suka mengubah topik pembicaraan
Saat pembohong mengetahui bahwa lawan biacara tahu akan
kebohongannya, maka ia akan segera merasa tersinggung
dan tampak kesal sehingga terkesan ingin segera mengakhiri
perbincangan. Hal yang sama terjadi dalam kasus percakapan
melalui telepon. Orang yang berbohong cenderung menutup
telepon atau cepat-cepat mengubah topik pembicaraan.
Suka mengingkari janji

Bila berjanji, ia sering mengingkari. Sewaktu ada butuhnya,
maka dengan semangat yang menggebu-gebu ia akan mem-



berikan harapan yang luar biasa meyakinkan. Namun, ketika
hajat sudah didapat, biasanya ia akan lupa dengan janji

manisnya.

13. Suka mengatakan yang berlebihan
Pembohong biasanya mengatakan sesuatu yang tidak diker-
jakannya. Terkadang ia juga suka membesar-besarkan hasil

usaha yang dilakukannya.

e Judiloh Pendengar yang Baik

Kemampuan mendengarkan orang lain berbicara dengan
baik merupakan kunci sukses untuk memperoleh pengaruh
atas orang lain. Yang dimaksud mendengarkan dengan baik dj
sini adalah kemampuan mendengarkan dan memahami per-
kataan orang lain dengan saksama, bukan sekadar mende-
ngarkan.

Meski begitu, . menjadi pendengar baik bukanlah sebuah
pekerjaan yang mudah. Pada kenyataannya, kebanyakan orang
belum menjadi pendengar yang ‘baik. Kenapa? Karena orang
lebih suka berbicara ketimbang mendengarkan. Aktivitas
mendengarkan oleh sebagian orang memang dianggap sebagai
sesuatu yang membosankan. Padahal, menjadi pendengar yang
baik sesungguhnya hampir sama menariknya dengan menjadi
pembicara yang baik.

Untuk mendapatkan manfaat dari sebuah pembicaraan,Anda
memang perlu mendengarkan terlebih dahulu. Orang yang merasa
perkataannya didengarkan dengan baik, akan merasa diperhatikan
dan selanjutnya ia akan berbalik memerhatikan Anda. Bahkan,
bisa jadi orang tersebut akan lebih memerhatikan Anda karena ia
merasa dihargai. Efeknya, efektivitas dari penyampaian pesan atau



perkataan yang Anda ucapkan akan meningkat sehingga orang itu

akan lebih memahami dan menuruti pesan atau perkataan Anda,

-

Ada beberapa tips yang bisa Anda terapkan untuk menjadi

scorang pendengar yang baik, di antaranya:

Pusatkan perhatian Anda pada lawan bicara dan
dengarkan apa yang dia katakan. Jangan biarkan pikiran
dan pandangan Anda melayang ke tempat yang lain,
karena hal itu akan membuat kesan Anda tidak peduli
terhadapnya.

Lakukanlah kontak mata dengan wajar. Kenapa harus
wajar! Karena kontak mata yang berlebihan akan
membuat lawan bicara menjadi tidak nyaman.
Berikanlah respons yang bersahabat. Respons yang
bersahabat akan membuat lawan bicara Anda menjadi
tenang dan senang, meskipun respons tersebut terlihat
sepele, seperti mengangguk, menggelengkan kepala,
tertawa, atau memberikan komentar-komentar pendek
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(oh, begitu, setuju, dan lain sebagainya). Tentunya, pem-
berian respons harus disesuaikan dengan konteks
situasi atau keadaan,

Berikanlah kesempatan lawan bicara untuk menuntaskan
pembicaraannya dan hindari juga kebiasaan memotong
pembicaraan orang lain. Selain tidak sopan, kebiasaan
memotong pembicaraan juga bisa membuat orang lain
tersinggung dan kesal.

Alihkan perlahan-lahan saat Anda merasa bosan atau
tidak berminat dengan topik pembicaraannya. Jangan
pernah mengubah topik pembicaraan secara mendadak
karena hal itu akan membuatnya tersinggung.
Kendalikan diri Anda untuk tidak tergoda mengalahkan
lawan bicara, meskipun Anda merasa lebih hebat bila
dibandingkan dengannya. Bila Anda melakukannya, bisa
saja Anda akan memadamkan gairah lawan bicara Anda.
Belajarlah untuk meringkas apa yang diuraikan oleh
lawan bicara sebelum Anda memberikan komentar
atau nasihat. Bersikaplah seperti seorang dokter
yang mendiagnosa terlebih dahulu gejala yang dialami
oleh pasien dengan teliti, sebelum menyimpulkan apa
penyakitnya dan apa resep obat yang sesuai.

Belajarlah untuk peka terhadap motif lawan bicara.
Adakalanya, seseorang bicara hanya ingin didengarkan
saja dan adakalanya ingin mendapatkan komentar,
solusi ataupun nasihat. Bila ia hanya ingin didengarkan,
berperanlah sebagai pendengar saja. Sedangkan bila
ia ingin mendapatkan komentar, solusi, atau nasihat,

maka berikanlah komentar, solusi, ataupun nasihat yang
terbaik.



9. Lakukan semua itu dengan tulus. Kenapa! Karena se-
mua tips di atas tidak akan berguna sama sekali bila
Anda tidak melakukannya dengan tulus.

e Pahami Kepribadian Orang Lain

Dalam sebuah interaksi, sering kali kita mendapati bahwa
ada sebagian orang yang mudah akrab dengan orang lain dan ada
sebagian lain yang mengalami kesulitan. Kenapa bisa begitu ya’
Hal ini ternyata disebabkan oleh adanya perbedaan kepribadian.
Dan tahukah Anda, bahwa kebanyakan orang yang sukses dalam
interaksi adalah mereka yang bisa memahami adanya perbedaan
kepribadian tersebut.

Berbicara tentang kepribadian yang berbeda-beda, maka kita
tidak akan bisa lepas dari tipologi kepribadian. Apa itu tipologi
kepribadian? Tipologi adalah ilmu yang mempelajari tentang
pengelompokan berdasarkan tipe atau jenis. Sedangkan tipologi
kepribadian adalah konsep yang dikembangkan untuk membagi
kepribadian dalam kategori-kategori tertentu.

Ada beberapa tokoh dalam tipologi kepribadian, di antara-
nya adalah Hypocrates-Galenus, Sigaud, Kretschmer, William
H. Sheldon, dan lain sebagainya. Tapi, dari semua itu, nama
Hypocrates-Galenus adalah tokoh yang paling populer dan sering
dipakai dalam memahami kepribadian seseorang.

Menurut Hypocrates-Galenus, kepribadian manusia dapat
dibagi menjadi empat macam, di antaranya adalah sanguinis atau
darah yang bersifat panas, melankolis atau lendir yang bersifat
dingin, koleris atau empedu kuning yang bersifat kuning, dan
plegmatis atau empedu hitam yang bersifat basah. Berikut masing-

masing penjelasannya:




Kepribadian sanguinis

Sanguine
They like being Popular

Sanguinis atau karakter kepribadian yang pada umumnya
suka bersenang-senang, ceria, supel, mencari perhatian,
dan menarik banyak perhatian. Kepribadian ini sering lupa,
mudah kehilangan benda-benda yang berada di sekitarnya,
seperti kehilangan kunci motor, kunci rumah atau benda
apapun yang termasuk sepele tapi penting, Mereka senang
dengan cerita yang seru dan pandai mengemasnya, sehingga
menjadi cerita yang bombastis dan lebih seru daripada yang
sebenarnya. Karakter ini suka humor dan lebih pintar untuk
memotivasi seseorang yang sedang dalam masalah atau
sedang down.

Bagaimana carakitamemahamiorangdengankepribadian
sanguinis ini? Karakter sanguinis adalah mereka yang ingin
diperhatikan, butuh kasih sayang, dukungan, dan penerimaan




dari orang-orang yang ada di sekelilingnya. Seandainya ia
sedang marah, maka kita harus lebih bersabar untuk bisa
menyenangkan hatinya dengan cara menyuguhkan sesuatu
yang menarik. Jangan sampai kita malah mendiamkannya.
Jika kita mendiamkannya, maka masalah akan bertambah
besar dan akan muncul banyak masalah baru. Jangan sekali-
kali mengoreksinya ketika ia sedang marah karena emosi
atau amarahnya tidak cepat reda. Carilah waktu yang tepat
untuk mengingatkannya. Dukung terlebih dahulu apa yang
dilakukannya, berusahalah untuk menjadi pendengar yang
baik, setelah itu barulah kita bertanya tentang apa yang telah
dilakukannya.

Kepribadian melankolis

Loy
el

They like to have it the right way |

Melankolis atau karakter kepribadian yang umumnya
suka detail, tipe pemikir, introspektif, serius, dan perfeksionis.
Biasanya mereka mempunyai prinsip hidup yang lebih kaku,
seperti semboyan, “Kalau bisa mendapatkan yang besar




kenapa mengambil yang kecil? Kalau bisa datang tepat
waktu, kenapa harus terlambat?” Karakter seperti ini sulit
menerima kesalahan yang telah dibuatnya sendiri dan
mereka cenderung lebih suka mencari kesalahan orang lain,
lalu mengoreksinya.

Karakter ini mudah depresi, berkecil hati, dan
mengungkit-ungkit kesalahan orang di masa lalu. Kondisi
kurang menyenangkan di sekitarnya membuatnya kurang
nyaman dan susah tidur. Biasanya, karakter ini beriawanan
dengan karakter sanguinis, karena melankolis tidak menyukai
cerita seru yang dibuat oleh sanguinis.

Lantas, bagaimana cara menghadapi karakter melankolis
ini? Untuk menghadapi karakter melankolis ini memang
tidak mudah. Kita harus peka dan segera mengoreksi diri
kita sebelum dia mengoreksi kita. Jika tidak, marahnya bisa
menjadi semakin besar. Jika ia sedang marah, maka sebaiknya
didiamkan terlebih dahulu, jangan gunakan cara sama seperti
sanguinis. Beri waktu agar dia tenang terlebih dahulu.

Melankolis butuh waktu untuk menenangkan diri karena
mereka sedang sibuk memikirkan dan mengoreksi kesalahan
orang lain. Biasanya mereka sangat butuh dukungan untuk
membenarkan pendapatnya. Jadi kalau mereka sedang marah,
jangan langsung diajak berbicara. Diamkanlah dan akuilah
kesalahan kita menurut versi mereka (walau sebenarnya kita
tidak salah). Cara ini lebih aman dan nyaman.

Cari waktu yang tepat untuk mengingatkannya. Untuk
mengingatkan kesalahannya, mereka perlu diajak berpikir
logis dengan mengembalikan kata-katanya. Kita perlu
argumen yang kuat, baru nanti hatinya akan luluh.
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Kepribadian koleris

Koleris

They like to have it their way:

Koleris atau karakter kepribadian yang umumnya
suka memaksakan kehendak. Jika orang lain menentangnya,
justru tekadnya akan semakin kuat. Mereka paling suka
berdebat dan paling suka menang sendiri. Mereka cenderung
menjadi pimpinan dalam sebuah organisasi ataupun lembaga,
tidak senang dengan sesuatu yang sia-sia, waktunya sangat
teroptimalkan, serta suka mencari kesetiaan dan penghargaan
dari orang lain, Mereka senang dengan tantangan, pekerjaaan
yang sulit, disiplin, dan selalu berusaha untuk menguasai
forum, gila kerja bahkan hobi pun bisa disulap menjadi bisnis
yang menggiurkan.

Kalau mereka sedang marah biasanya bisa meledak-
ledak tidak terkontrol, akan tetapi tidak suka masalah
menjadi lama atau berlarut-larut. Mereka lebih objektif

daripada melankolis.
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Bagaimana cara kita menghadapi karakter yang satu
ini? Caranya adalah dengan memberikan ancaman yang
bisa mengganggu prestasi atau wibawanya, sebab mereka
sadar betul bahwa mereka membutuhkan orang lain dan
kerja sama yang bail. Misal jika kita dimarahi olehnya,
maka kita ucapkan saja bahwa kita tidak mau lagi bekerja
sama dengannya. Biasanya mereka akan menawarkan untuk
bekerja sama dengan cara yang mereka ungkapkan (biasanya

dia sambil mengajari kita).

Kepribadian plegmatis

Phlegmatic

They like as peaceful as it can

Plegmatis atau karakter kepribadian yang pada

umumnya tidak suka bermasalah dan lebih suka menurut
saja. Karakter seperti ini biasanya lebih disukai koleris karena
karakter ini cenderung lebih suka damai, santai, tenang dalam
setiap permasalahan dan diplomatis. Mereka tidak suka
dengan tantangan, debat, kejutan, sesuatu yang berisiko, dan
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butuh waktu untuk beradaptasi dengan perubahan, Mereka
biasanya kurang bisa bergerak cepat, lambat, kurang disiplin,
dan senang dengan yang santai, Mereka biasanya lebih bisa
menjadi pendengar yang baik.

Lalu, bagaimana cara kita menghadapinya! Karakter
ini kalau sedang bermasalah biasanya cuma diam dan butuh
waktu lama untuk memulai pembicaraan. Mereka paling
tidak suka bila dipaksa untuk menceritakan permasalahannya
dan lebih suka menangis sendirian. Kalau laki-laki biasanya
mereka akan membisu seribu bahasa dan dengan sendirinya
mereka akan memulai berbicara jika suasana hatinya sudah
membaik.

Mereka lebih suka dengan solusi dan paling tidak suka
memperpanjang masalah atau membuat masalah berlarut-
larut. Ada dua cara yang bisa digunakan. Pertama, jangan
terburu-buru untuk segera menyelesaikan masalah dengan
mereka. Kedua, biarkan saja supaya mereka bisa berpikir
lama, menilai, dan mencermati sikapnya sendiri.

o Berikanlah Dia Tempat yang Istimewa

Salah satu cara menjadikan seseorang istimewa adalah
dengan membagikan sebuah rahasia yang kita miliki kepadanya.
Rahasia adalah sesuatu yang tidak boleh diketahui banyak orang
dan hanya orang-orang tertentu saja yang boleh mengetahuinya.
ltu artinya, saat orang lain kita bagikan sebuah rahasia, maka ia
akan beranggapan bahwa kita telah mengistimewakannya. Pada
posisi seperti ini, ia akan merasakan sensasi spesial atau istimewa.
Inilah yang membuat hampir setiap orang menyukai dan tidak bisa

menolak yang namanya rahasia.
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Mendekat dan berkatalah, “Seharusnya saya tidak boleh
mengatakan hal ini kepada siapa pun, tetapi saya rasa Anda harus
tahu. Saya akan memberi tahu Anda sebuah rahasia, tapi berjanjilah
untuk tidak memberi tahu orang lain tentang hal ini, oke?”

Memberikan sebuah rahasia kepada orang lain juga berarti
bahwa kita menaruh sebuah kepercayaan kepadanya. Percayalah,
bila kita sudah memberikan sebuah kepercayaan kepada lawan
bicara, maka kita akan merasakan perilaku timbal balik yang sama.
Begitu komunikasi sudah terbuka sepenuhnya sampai pada tingkat
keakraban, maka memengaruhi orang lain merupakan sebuah
pekerjaan yang sangat mudah untuk dilakukan.

Ya, memberitahukan sesuatu yang sudah kita ungkapkan
kepada setiap orang dan orang yang kita ajak bicara pun sudah
pernah mendengar apa yang kita katakan tersebut dari orang
lainnya, maka perkataan ‘yang kita ucapkan akan menjadi biasa-
biasa saja, sehingga menjadi tidak terlalu menarik, sekalipun itu hal
yang penting untuk diketahui.

Sebaliknya, bila kita mengemas sebuah pesan dengan kemasan
yang khusus untuk masing-masing orang, meskipun isi pesannya
sama, dijamin kita akan tetap mendapatkan perhatian lawan bicara

kita dikarenakan adanya sensasi spesial atau istimewa tersebut.
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e Jadilah Pribadi yang Bermanfaat

Manusia adalah makhluk sosial. ltulah sebabnya, mereka
selalu berinteraksi satu dengan yang lain. Di rumah, di sekolah,
pasar, kantor, dan di berbagai tempat lainnya, kebutuhan untuk
berinteraksi sama pentingnya dengan kebutuhan primer lainnya.
Hal inilah yang membuat manusia tidak bisa hidup normal tanpa
orang lain. Mereka akan saling membutuhkan, memberi dan diberi,
menghargai dan dihargai, serta sederet aktivitas sosial yang lain.

Semuanya itu untuk memenuhi kebutuhan sosial, dan aktivitas
sosial yang kita lakukan seharusnya memberikan manfaat kepada
orang lain. Karena kita hidup di dunia sosial, kebermanfaatan kita
bagi orang lain adalah sebuah prestasi yang gemilang. Besarnya
manfaat kita kepada orang lain akan menjadikan kita pribadi yang
lebih baik, lebih berkembang, dan lebih kuat.

Selain termasuk makhluk sosial, ternyata manusia juga
termasuk makhluk yang emosional. Tiap keputusan pun seringkali
diambil atas dasar emosinya seperti ketamakan, ketakutan,
keingintahuan, iri hati, dan lain sebagainya. Itu artinya, agar orang
lain mau bertindak sesuai dengan keinginan Anda, maka Anda
harus membangkitkan emosi dan memberikan manfaat atas
keberadaan Anda.

Ingatlah bahwa orang tidak peduli dengan keinginan Anda.
Mereka berbuat sesuatu berdasarkan manfaat yang dapat mereka
petik dari Anda. ltu artinya, Anda harus memberikan manfaat
terlebih dahulu kepada orang lain, sebelum mereka memberikan
manfaat kepada Anda.

Banyak cara yang bisa Anda lakukan untuk saling memberi
manfaat kepada orang lain. Yang paling mendasar adalah melakukan
setiap kewajiban kita sendiri dengan baik, dengan benar, sehingga
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tidak merepotkan orang lain. Apapun kewajiban Anda sekarang,
silakan lakukan dengan baik dan benar. Memang tidak secara
langsung memberi manfaat kepada orang lain, tapi cukuplah
menjadi dasar Anda berinteraksi dengan orang lain.

Jika setiap orang bisa melakukan kewajiban mereka sendiri
dengan baik, maka orang lain bisa fokus dengan kewajiban mereka
masing-masing. Bayangkan efek yang ditimbulkan, jika kewajiban
tidak kita jalankan dengan baik? Ada berapa banyak energi orang
lain yang harus terkuras untuk membantu kita?

Hal lain yang juga bermanfaat bagj orang lain adalah membantu
orang lain karena keinginan kita sendiri.Ya, karena kita ingin, maka
kita melakukannya. Hindari membantu orang lain karena adanya
modus seperti perasaan ingin dihargai dan ingin mendapatkan
balasan atau pamrih. Bila itu niat awalnya, maka bukannya
membantu, tapi malah hanya akan menjadi beban bagi orang lain.

e Berjiwa Humoris

Jadilah orang yang humoris! Kenapa? Karena orang humoris
bisa membuat hati seseorang menjadi senang. Maka dari itu,
orang humoris selalu mendapatkan tempat tersendiri dalam
dunia komunikasi. Dwight D. Eisenhower menuturkan bahwa
tertawa bisa membebaskan ketegangan, menenangkan rasa sakit
dari kekecewaan, dan memperkuat semangat untuk menghadapi
tugas-tugas hebat yang menanti.

Betapa menyenangkan bila kita bersama orang yang humoris.
Bagaimana tidak, saat kita sedang sedih, ia akan senantiasa
menghibur kita. Efeknya, jiwa yang awalnya duka kini berubah
menjadi suka Ya, sebuah humor memang akan dapat memberikan
efek domino dari kehendak baik dan menanamkan emosi positif
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pada lawan bicara. Jika kita bisa membantu lawan bicara menjadi
lebih bahagia, tentu saja ia akan memberikan sikap yang terbulea,

Selain itu, humor juga bisa meningkatkan energi dan pro-
duktivitas yang akan memberikan asupan emosi positif kepada
lawan bicara, sehingga mereka akan tampak semangat dan ceria.
Meskipun begitu, lelucon juga harus dilakukan dengan hati-hati.
Kenapa! Karena ada orang yang mudah dan bisa gampang diajak
bercanda, tapi ada juga yang sulit diajak untuk bercanda. Sebaiknya
kita mengenal dengan siapa yang bisa diajak bercanda. Bila salah
sasaran atau salah penggunaan, bisa saja lelucon itu akan membuat
lawan bicara kita tersinggung ataupun terjerumus. Efeknya, ia akan
berbalik melawan ataupun salah dalam melangkah. Maka dari
itu, lihat terlebih dahulu lawan bicara Anda. Apakah ia termasuk
orang yang suka dengan lelucon atau tidak? Jangan sampai kisah
berikut ini terjadi juga dengan Anda.

Suatu hari, Doni f)éf\g: u.-sebuoh toko yang terkend
men jual sepatu yang terbuat dari 'kulﬁ buaya Ldlu, ia bertanya
kepada si pen jual ’ren‘rang har‘ganya

Doni : "Pak, berapa nih hargq sepatu buayanya?”

Penjud  : “Satupasang harganya 5 juta rupich.”

Doni : "Hah? Mahal sekall”

Penjuadl  : "Mau murah, Mas? Tangkap saja buayanya
sendinil”

Doni : "Betul juga, yal Kenapa nggak gue tangkap
sendini aja?”

Sekitar 30 menit kemudian, si pen jual sepatu penasaran.
beneran nggak sih si Doni mau nangkep buaya. Ia lalu pergi
mencani Doni. Saat melewati sebuah sungai, si penjual ferke jut



karena melihat banyak buaya yang mati, Benar saja, ternyata
di pinggir: sungai itu ada si Doni sambil membawa senapannya.
Doni pun memenksa kaki-kaki para buaya itu. Dengan kesal ia
berkata, “Sialan! Buaya yang satu ini juga nggak pake sepatul”

e O

Tentu saja cerita di atas nggak serius, namanya juga lelucon.
Selain harus tepat sasaran dan penggunaan, lelucon juga tidak
boleh dilakukan secara berlebihan. Yang tak kalah penting adalah
jika Anda tidak ahli dalam menceritakan lelucon, jangan pernah
mencoba untuk berkelakar saat Anda dalam situasi yang persuasif.
Kenapa? Karena lelucon yang tidak lucu bukan hanya tidak efektif,
tetapi juga bisa bikin lawan bicara Anda jengkel. Maka dari itu,
modifikasikan lelucon agar sesuai dengan lawan bicara Anda.
Begitu lawan bicara merasa nyaman, maka mereka akan lebih

mudah menangkap pesan dan lebih mudah untuk dipengaruhi.

o Perlihatkan bahwa Anda Memang Pengertian

Saat berhadapan dengan masalah, kebanyakan orang
cenderung duduk meratap dan memosisikan diri sebagai korban
daripada berdiri dan mengambil tanggung jawab atas kehidupannya
sendiri. Kenapa bisa begitu? Hal ini dikarenakan kebanyakan orang
merasa takut untuk mengambil tanggung jawab atas apa yang
terjadi, dan selalu merasa lebih nyaman (mudah diterima) bila ada
benda ataupun orang yang bisa disalahkan atas semua keburukan
yang dialaminya,

Inilah  kecenderungan negatif yang dimiliki hampir tiap
orang. Kecenderungan ini sendiri muncul karena dipengaruhi
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oleh pola pikir primitif manusia, yakni selalu mencari kenilematan
dan menghindari kesengsaraan. Menyalahkan orang lain, keadaan
ataupun takdir memang selalu lebih mudah dibandinglkan bila litz
yang harus bertanggung jawab atas kehidupan ini. Inilah sebabnya,
orang lebih suka mencari kambing hitam ketimbang menghadapi
masalah dengan gagah berani.

Ketika seseorang mengalami sebuah peristiwa atau hal
buruk dalam hidupnya, maka sentuhlah hatinya. Dekati dan
ucapkanlah, “Ini bukan salahmu.” Orang yang mengatakan bahwa
lawan bicaranya itu tidak bersalah atas apa yang mereka alami,
akan menjadi orang yang dianggap pengertian dan bisa memahami
perasaan mereka.

Saat Anda sudah berada dalam posisi seperti ini, maka
Anda akan sangat mudah memengaruhinya.Ya, saat hatinya sudah

tersentuh, maka sesungguhnya ia sudah berada dalam genggaman
Anda.
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* Jangan Suka Mengejek atau Mencela

suka bila kelemahannya diketa-
hui oleh orang lain. Apalagi bila
dibuka di depan umum dengan
maksud ingin mempermalukan.
Salah satu cara mempermalu-
kan orang adalah mengejek atau
mencelanya. Mengejek merupa-
kan salah satu sikap negatif yang
bisa membuat hubungan menjadi

Secara umum, orang tidak

retak. Maka dari itu, jauhilah sikap

negatif yang satu ini.

Ada banyak sekali motif atau alasan untuk mengejek orang

lain, di antaranya:

Iri karena tidak mampu

Memiliki gen jahat sejak lahir yang bersifat dominan

Sedang stres, frustrasi, depresi atau memiliki gangguan
kejiwaan

Memiliki keinginan yang tidak pernah kesampaian

Ingin memiliki sesuatu yang bisa dibanggakan

Suka membanggakan milik orang lain

Senang melihat orang lain sakit hati

Merasa bisa dan lebih bisa membuat yang lebih baik

Suka membanggakan miliknya

Ingin menjadi lebih superior dari orang lain padahal ia sendiri
minder atau rendah diri.
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Banyak sekali pertengkaran yang diawali dari sebuah ejekan.
Hal ini dikarenakan, ejekan atau mengejek merupakan sebuah
sikap menyerang langsung ke pusat harga diri seseorang. Saat
seseorang mendapatkan ejekan, secara otomatis ia akan membuat
pertahanan diri dengan sikap yang tidak bersahabat. Efeknya, ia
akan menutup diri dan akan mulai menjauh, Itu artinya, peluang
untuk memengaruhinya menjadi semakin sulit,

Oleh karena itu, bila Anda ingin menjadi orang yang
berpengaruh dan didengar segala perkataan Anda, maka jangan
pernah mengejek lawan bicara Anda. Kisah yang dialami oleh
Napoleon Bonaparte saat ia melakukan invasi ke Rusia ini

sepertinya bisa kita jadikan sebuah pelajaran.

Dikisahkan, di salah satu kota dimana tentara Napoleon
sedang bertempur tiba-tiba ia terpisah dengan pasukannya.
Sidnya, dalam kondisi yang tidak mengunfungkan fersebut.
ada segerombolan pdSiJ}Ean_ Cossack melihat dan berniat untuk
menangkapnya. Dé_rigfcjgiijSigap; Napoleon berdari dan berusaha
untuk melarikan diri j&aﬁ:ﬁ'ke‘jénah pasukan musuh.

Dalam keadaan ferjepit. ia lou memutuskan untuk
masuk dan bersembunyi di sebuah toko penjual bulu. Di sana ia
bertemu dengdn‘ pemilik toko dan meminta bantuan, “Tolonglah
saya. Sembunykan sayal” Si pemilik toko lalu menyuruhnya
bersembunyi di bagian tumpukan bulu di u jung po jok ruangan.

Tak lama berselang, pasukan Cossack pun sampai di sana
dan berkata kepada pemilknya, “Sepertinya Napoleon tadi
masuk ke tokomu. Di mana dia?”

Untungnya pemilik foko tidak memberitahukan tempat
pensembunyian Napoleon. Melhat banyak tumpukan bulu,
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mereka pun curigo, lak mﬁr\gnhr‘nk'ﬂgﬂbf‘*k tumpulkean bulu
tersebut. Mereko jugo menusuk bulu-bulu itu dengan pisau
yang ada di senjotanya. Berkal-kali diakukan, tapi tetap sajo
fidak ada recksi. Kecurigaan mereka pun sirma, lalu mereka
memutuskan untuk segera meninggdlkan toko.

Sefeloh dirasa oman, Nopoleon pun keluar dengan
wajoh yong lega. Saat itulah, si pemilik toko tertawa sambi
mengatakan, ‘Moafkan saya, Pak. Kdlau boleh tahu,
bagaimana rasanya saat bersembunyi di bulu-bulu fersebut,
sementara Anda tahu bahwa hidup Anda kemungkinan besan
sebentar lagi akan berakhir?®

Sambil memikickan jowaban yang tfepat, saat itulah
pasukan Napoleon berhasi menemukan keberadaannya dan
langsung masuk ke dalam toko. Seketika itu juga, Napoleon
berterick kepada pemi|i'k: toko, “Berani-beraninya kamu
menertawakan saya dan ber"ranya Pasukan bawa orang ini ke
lopangan untuk ditembak!”

Lantas, pasukonnya pun- membawo pemilik foko ke
lapangan sembari menu’rup ma’ra dctn memosusrkannya di 1okc151
penembakan.

Diliputi perasaan ’raku’r dan gemefar*nya kaki, pemilik toko
berdiri dalam keadaan ’r_eprkqfr_ saat menanti waktu eksekusi.
Tiba-fiba terdengar suara, "Pasukdn, siap arahkan senjata
kalian sekarang. Satu, dua, tiga!®

Namun, tidak terdengar satu pun letusan senjata api.
Lalu, ia mendengar ada suara langkah kaki yang mendekat dan
matanya pun dbuka. Saat itulah, ia melhat wajah Napoleon

yang sedang senius dan bertanya padanya, Sekar'ang kamu
sudah tahu kan bagaimana rasanya?”
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~Bab IV

TAK HANYA
SEKADAR KATA



isa Anda bayangkan, betapa tidalk enak rasanya saat kita

bicara tetapi orang yang diajak bicara malah kurang

peduli alias cuek! Pasti menyakitkan hati bukan’!
Inilah sebabnya banyak orang selalu berusaha untuk mempunyai
pengaruh atas orang lain. Tentu saja, tujuan mereka adalah agar
ucapan atau omongan mereka didengarkan dan diperhatikan,
Syukur-syukur, orang lain dengan suka rela mau melakukan apa
yang kita ucapkan.

Percaya atau tidak, semua itu bisa dilakukan bila Anda mampu
menguasai dan memakai “kata” yang tepat ketika berbincang
atau berkomunikasi dengan lawan bicara Anda. Ya, kata-kata
memang bisa digunakan untuk memengaruhi orang lain, sehingga
akan membuatnya mau untuk mengubah pikiran dan mengambil
tindakan lain. Pastinya, perubahan itu dapat terjadi karena disertai
dengan penekanan dan keyakinan yang benar dalam berkata-kata.

Seperti yang pepatah katakan, “Lidah (kata-kata) memang
lebih tajam daripada pedang.” Saking tajamnya, ternyata bisa kita
gunakan untuk menebas pikiran orang lain sehingga ia akan takluk
terhadap ucapan atau omongan kita. Tapi, tidak sembarang kata
yang bisa kita gunakan untuk menebas pikiran dan memengaruhi
orang lain, melainkan hanya kata-kata pilihan sajalah yang efektif
untuk dipakai.

Apa saja kata pilihan tersebut? Yuk, kita masuki pembahasan
selanjutnya:

* “Yes Set!” yang Mengagumkan

Bila Anda ingin membuat orang mengatakan “ya”, langkah
pertama yang harus dilakukan adalah membuat mereka masuk
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ke dalam kerangka berpikir “ya",
Bagaimana caranya! Caranya adalah
dengan mengajaknya untuk me-
nyetujui pada hal-hal yang kecil, baru
setelah itu mengajaknya setuju pada
hal yang besar. Atau mudahnya, bila
Anda ingin mendapatkan “ya” besar
(tujuan utama Anda), maka ajaklah

lawan bicara Anda untuk menjawab “ya”
kecil (bukan tujuan sebenarnya) terlebih
dahulu.

Cara terbaik untuk mendapatkan‘ya” kecil adalah
dengan mencari pertanyaan yang pasti akan dijawab “ya”. Misalnya,
Anda seorang agen pemasaran asuransi, maka ucapkanlah:

“Bapak pastinya ingin masa pensiun yang indah, kan?”

“Bapak tentu ingin menghabiskan masa tua penuh damai
dengan keluarga, kan?”

“Bapak pasti juga tidak ingin bila studi putra-putrinya
terhambat karena masalah biaya, bukan?

“Tentu saja Bapak juga tidak ingin repot-repot mengurusi
masalah biaya saat sakit, kan?”

“Saya yakin, Bapak ingin ada pihak yang bersedia mengurusi
semua itu?”

“Maka dari itu, bergabunglah dengan perusahaan asuransi
kami saja ya, Pak?”

Setelah mendapatkan jawaban, ya,ya, ya, ya, dan ya, baik secara
lisan atau dalam hati, dijamin konsumen Anda akan menjawab
permintaan atau ajakan Anda dengan kata “ya”. Kenapa bisa
begitu? Karena dalam posisi ini, Anda sebenarnya telah menggiring
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lawan bicara Anda menuju kerangka berpikir “ya”. Orang yang
telah mengatakan begitu banyak jawaban “ya”, maka ia akan
merasa kesulitan untuk tidak mengatakan “ya” pada pertanyaan
selanjutnya. Dengan begitu, lawan bicara Anda akan lebih mudah
berkata “ya” terhadap pertanyaan ataupun permintaan yang telah
Anda buat.

Secara psikologis, orang memang akan lebih mudah
mengatakan “ya" setelah ia mengatakan “ya” pada kesempatan
sebelumnya. Apalagi bila disertai anggukan kepala di akhir
pertanyaan atau permintaan yang Anda berikan. Kerangka berpi-

kir “ya” dikenal sebagai pola “Yes Set!”

* “Jangan” Kenapa Masih Kamu Lakukan?

Saat bersekolah SD dulu, ketika
ada murid yang ramai, maka guru
akan langsung mengatakan,“Anak-
anak, jangan ramai!”

Namun, apa yang terjadi!
Anak-anak malah menjadi semakin
gaduh. Kenapa bisa begitu? Karena
kata “jangan” bukan kata benda atau kata
kerja yang bisa digambarkan oleh pikiran bawah sadar, sehingga
otak akan melewati kata “jangan” begitu saja dan langsung akan
menuju kata yang selanjutnya.

Ada banyak kata yang sejenis dengan kata “jangan”, seperti
", “tidak boleh”, dan sebagainya. Maka tak heran, masih
banyak orang merokok meskipun mereka sudah berulang kali

“dilarang




membaca peringatan yang ada di bungkusnya,“Dilarang merokol
karena menyebabkan penyakit jantung, dan sebagainya.”

Nah, kata “jangan” ini bisa Anda manfaatkan untuk me-
mengaruhi orang lain. Misalnya,“Malam ini, jangan membayangkan
wajah saya, ya!" Pasti yang akan terjadi adalah malam harinya ia
akan membayangkan wajah Anda.

e Banyak “Tahu" itu Menyenangkan

Setiap orang mempunyai kebutuhan dasar untuk mendapatkan
penghargaan. Agar pantas mendapatkannya, seringkali orang ingin
terlihat pintar dengan mengetahui banyak hal. Itulah sebabnya,
banyak orang yang tidak suka mengakui bahwa mereka tidak
mengetahui hal-hal penting yang ada di sekitarnya. Ya, mereka
bersikap seolah-olah telah tahu apa yang sedang kita bicarakan,
hanya agar terlihat pintar dan dianggap peduli.

Secara psikologis, manusia mempunyai pandangan tentang
“tahu segalanya”. Artinya, bila ada seseorang yang mengetahui
tentang sesuatu yang tidak diketahui
oleh orang lain, berarti ia akan
terlihat lebih pintar. Ketika kita
memberikan kepada orang lain
penghargaan karena mengetahui
sesuatu yang sebenarnya sama
sekali tidak mereka ketahui, biasanya
mereka tidak akan mengatakan apa
pun dan membiarkan kita percaya
bahwa mereka memang lebih pintar
dan lebih tahu daripada orang lain.
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Bila Anda seorang pedagang dan ingin memengaruhi atau
meyakinkan konsumen Anda, maka cobalah untuk mengatakan,
“Anda pasti tahu, krim ini dapat memutihkan dan membersihkan
kulit cantik Anda. Alangkah ruginya bila Anda tidak membelinya.
Apalagi stoknya terbatas.”

Di sini konsumen merasa bahwa ia sebenarnya memang
sudah tahu, sehingga ia akan lebih mudah untuk mengiyakan atau
membenarkan apa yang Anda katakan. Coba bandingkan dengan
kalimat yang tidak mengandung unsur tahu berikut.

“Krim ini bisa memutihkan dan membersihkan kulit cantik
Anda, lho! Alangkah ruginya bila Anda tidak segera membelinya.
Apalagi stoknya terbatas.”

Bisa saja konsumen Anda akan melakukan penolakan dan
berkata, “Masak sih? Nggak percaya gue!” Lantas Anda pun
ditinggal pergi.

Selain itu, masih ada variasi kata “tahu” lain yang bisa Anda
gunakan, antara lain:“Anda tentunya sudah tahu,” “Kamu mungkin
sudah tahu,” dan “Saya yakin Anda menyadarinya.”

e Hindari Kata “Tapi” dan “Mungkin”

Tidak ada orang yang ingin mendapatkan penolakan. Kenapa?
Karena, penolakan akan membuat seseorang menjadi sakit hatinya,
sehingga akan mudah menimbulkan perasaan negatif sekalipun
bentuk penolakan itu dilakukan dengan cara dan memakai kata
yang halus.

Kebanyakan orang menggunakan kata “tapi” untuk mem-
berikan pesan penolakan, ketidakpuasan ataupun yang berkaitan



dengan kekecewaan. Misalnya, “Buku pelajaran ini bagus, tapi
sayangnya saya sudah punya buky, yang hampir serupa,”

Selain itu, kata “tapi" bisa mengaburkan makna meski kalirmat
yang sebelumnya bernada positjf, Misalnya, “Parasmu cantik, tapi
sayangnya kepribadianmu tidak asyil.”

Seketika itu juga, orang yang mendengar ucapan terse-
but mentalnya akan down dan hancur. Hal ini seperti ungkapan,
«“Awalnya mengangkat setinggi-tingginya, tapi akhirnya menjatuh-
kan sekeras-kerasnya.”

Bila Anda ingin menjadi orang yang berpengaruh, didengar
ucapannya, dan dituruti segala kemauannya, tentu saja kata ini
harus Anda hindari sebisa mungkin.

Selain kata “tapi”, hindari juga kata “mungkin”. Kenapa
harus dihindari? Karena kata “mungkin” tidak menunjukkan arti
yang pasti dan cenderung lebih mengarah pada arti ragu-ragu.
Bagaimana Anda bisa menyakinkan orang lain, bila pernyataan atau
permintaan yang Anda buat sendiri tidak meyakinkan?

Coba bandingkan dua pernyataan berikut:

I.  “Bila Anda membeli buku ini, dijamin Anda mungkin

akan mudah belajar”

2. “Bila Anda membeli buku ini, dijamin Anda akan mudah

belajar”

Meski sekilas terlihat sama, tetapi terdapat perbedaan arti
pesan yang sangat kentara. Pernyataan pertama terkesan ragu-
ragu dalam menyampaikan, sedangkan yang kedua terkesan sangat
meyakinkan.



e Hebatnya Kata “Karena®

Gunakanlah kata"'karena’ $3at kita ingin orang lain menerima
permintaan kita. Kenapa! Karéna orang mempunyai tanggapan
yang positif terhadap kata ini dalam waktu yang singkat. Seperti
yang telah kita ketahui bersama bahwa manusia itu bersifat logis
dan emosional. Bila kita ingin
mendapatkan loyalitas mereka,
maka sentuhlah kedua sisi ini.

Ellen Langer, seorang ahli
psikologisosialdariUniversitas
Harvard, menyatakan hasil pe-
nelitiannya tentang sebuah
prinsip perilaku manusia. la

mengatakan, “Kita akan mem-
buat orang lain lebih mudah melakukan sesuatu untuk kita apabila
kita memintanya disertai dengan sebuah alasan.”

Pola kalimat dengan memakai kata “karena” mempunyai
pengaruh yang sangat kuat. Orang lain akan melakukan apa pun
yang Anda minta selama Anda menggunakan kata “karena” atau
disertai alasan yang logis dan emosional.

Misalnya, saat antri menunggu taksi, Anda hanya berkata,
“Pak, bolehkah saya duluan?”

Permintaan yang tidak disertai alasan kemungkinan besar
akan ditolak meskipun dilakukan dengan cara yang sopan.
Bandingkan bila Anda mengatakan, “Pak, bolehkah saya duluan
karena saya sudah ditunggu istri di rumah sakit.”

Kuncinya di sini adalah lawan bicara Anda mendengar
dengan pasti bahwa ada alasan tepat —baik bersifat logis ataupun
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emosional- yang menyertai kalimat “karena”. Dengan begitu,
pikiran bawah sadarnya akan membuka lkatupnya, sehingga ia tidak
akan kuasa menerima permintaan ataupun perintah yang telah
Anda buat.

e Gunakanloh Kata “Atau” agar Dia Memilih Pilihan
Sesuai Keinginan Anda

Bila Anda menginginkan orang lain menerima tawaran atau
ajakan Anda, jangan hadapkan mereka dengan banyak pilihan.
Kenapa? Karena, orang akan ragu dan sulit untuk memutuskan.
Kejadian yang paling sering terjadi adalah ketika orang berada
di acara pesta. Saat orang dihadapkan dengan aneka makanan
dan minuman yang berbeda, biasanya ia akan ragu dan bingung,
kira-kira makanan atau minuman mana yang akan mereka santap
terlebih dahulu.

Karena itu, buatlah pilihan terbatas yang akan bisa membantu
orang lain dalam memberikan keputusan. Bila Anda seorang
marketing yang ingin bertemu dengan klien, hindari kalimat seperti
ini,"Kapan bapak ada waktu?” Kalimat pertanyaan seperti ini akan
membingungkan, Bisa jadi, klien tersebut akan menjawab,““Kapan-
kapan.”




Alangkah baiknya bila Anda membuatnya lebih terbatas,
“Dalam minggu ini, kira-kira kapan kita bisa bertemu, Pak?" Atau,
Anda bisa juga menggunakan kata “atau” yang akan membuat
pilihan Anda menjadi lebih terbatas lagj, “Kira-kira saya bisa
bertemu Bapak hari Kamis atau Sabtu!”

Dengan memberikan pilihan yang terbatas, maka secara tidak
langsung Anda telah membuat pola untuk menetapkan bahwa
jawaban Anda akan selalu dijawab “iya". Tidak peduli bertemu
pada hari Kamis atau Sabtu, yang pasti Anda akan membuatnya
menyetujui ajakan Anda.

Dan yang terpenting adalah dengan memberikan pilihan,
maka lawan bicara Anda tidak akan merasa diperintah atau
diarahkan. Pola ini akan membuat orang lain tidak sadar bahwa
sesungguhnya mereka sedang dipaksa untuk memilih salah satu
pilihan. Tentu saja, kedua pilihan tersebut telah kita arahkan untuk

dipilih sebelumnya.

e “Dan" Dia pun Menuruti Segala Perintah

Dalam memberikan sebuah perintah, secara bawah sadar
manusia akan lebih mudah menerima perintah lunak daripada satu
perintah yang bersifat otoriter. Misalnya, seorang ibu memerintah
anaknya untuk belajar, “Ayo Dik, belajar dulu!”

Kalimat di atas merupakan perwujudan dari penggunaan kata
secara otoriter dan sadar. Yang biasahya terjadi adalah anak akan
mengatakan “tidak”, “nanti”, atau malah bertanya, “Untuk apa?”
Penolakan ini merupakan hal yang alami sebagai bentuk respons
atas adanya perintah langsung. Entah karena malas, enggan, sudah
merasa pintar, suka meremehkan, ataupun segudang alasan lainnya.
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Tetapi, bila kita menambahkan sebuah perintah lunak lalu
menggabungkannya dengan kata “dan" pada perintah pertama,
maka segalanya akan terasa berbeda. Misal,"“Ayo Dik, belajar dulu
dan siapkan buku pelajaranmu!” Kalimat perintah, “Siapkan buku
pelajaranmu!” adalah perintah terselubung yang berfungsi untuk
melunakkan perintah pertama di dalam pikiran bawah sadar anak.

Percaya atau tidak, penggabungan dua kalimat perintah
menggunakan kata “dan” ternyata lebih bisa diterima dalam
alam pemikiran manusia ketika
ia sedang menerima perintah.
Kenapa bisa begitu? Hal ini karena
dua perintah yang diterima akan
membuat  perintah  tersebut
terkesan lebih lunak atau mudah

karena tidak tertuju pada satu
hal. Dengan metode ini, kita akan
mendapatkan dua hal positif
sekaligus tanpa terkesan memaksa
orang yang diperintah.

Anda pun dapat menggunakannya untuk berbagai macam
perintah. Sesuaikan saja dengan keinginan Anda. Misalnya,
“Berdirilah dan berjalanlah ke sini!”,“Majulah dan tataplah wajah
saya!”, dan sebagainya.

* Pakailah Kata atau Kalimat Positif di Akhir
Pernyataan

Berhati-hatilah menggunakan atau menghubungkan satu
kata dengan kata lain atau satu kalimat dengan kalimat lain, apalagi
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bila dua kalimat itu mengandung arti yang berlawanan. Kenapa!
Karena, kesan mental dan emosional yang ditimbulkannya akan
sangat berbeda.

Tahukah Anda bahwa salah satu hal yang muncul dalam
persepsi manusia adalah kata atau kalimat yang terakhir
didengarnya. Artinya, saat pikiran mendapatkan informasi berupa
dua kata atau kalimat, maka kalimat yang terakhirlah yang akan
cenderung lebih diingat.

Misalnya, “Kamu ini ganteng, tetapi kepribadianmu bikin
kepala puyeng” Dalam penggabungan dua kalimat ini, orang yang
mendengarnya akan lebih berfokus pada kalimat “kepribadianmu
bikin puyeng”, bukan pada kalimat pertama, “kamu ini ganteng”.

Bandingkan bila Anda membalik kalimatnya, pasti kesan
emosional yang ditimbulkan akan jauh berbeda. “Kepribadianmu
bikin puyeng, tapi kamu ganteng.” Maka orang yang mendengarnya
akan lebih berfokus pada kalimat “kamu ganteng”. Itu berarti, dia

akan merasa dipuiji, bukan diejek atau dicela.

e Gunakan Kata yang Emosional

Dalam dunia permainan kata, dikenal istilah kata netral dan
kata emosional. Apa itu kata netral dan kata emosional? Kata
netral yaitu kata yang tidak bermakna ganda dan tidak memicu
rasa emosional dalam diri kita. Atau, lebih mudahnya dapat
dipahami sebagai kata-kata yang biasa-biasa saja. Sedangkan kata
emosional ialah kata yang dapat memicu emosi seseorang.

Sebagai contoh adalah kata pinta dan cinta. Kata pinta
merupakan kata netral yang ditujukan untuk meminta sesuatu.
Kata pinta juga tidak memicu emosi atau perasaan seseorang
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alias biasa saja. Sedangkan kata cinta adalah kata emosional yang
bisa memicu emosi atau perasaan senang dan bahagia pada diri
seseorang yang berlaku secara umum atau universal.

Agar orang lain merasa senang dan bahagia saat bersama
kita, maka gunakanlah kata emosional. Contohnya, “Hai, hari ini
kamu cantik sekali”” Mendengar kata tersebut, pastilah hati dan

perasaan lawan bicara kita akan terasa terbang melayang. Efeknya,

ja akan tersipu malu dan mulai membuka dirinya.

Ya, kata-kata yang bersifat emosional pada kenyataannya
memang mempunyai pengaruh yang lebih besar karena bisa
langsung menyentuh hati atau pusat emosi. Itulah sebabnya, kata-
kata emosional dianggap lebih efektif untuk memengaruhi pikiran
orang lain.
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e Awas, Kofo-kata Negatif!

KATA-KATA YANG MANIS (POSITIF) AKAN BISA
MENGHANGATKAN JASMANI SELAMA TIGA
MUSIM DINGIN, SEMENTARA KATA-KATA KASAR

(NEGATIF) BISA MENJADI PUNCAK DI MUSIM
PANAS. (PEPATAH CHINA)

Berdasarkan sebuah penelitian, kata-kata ternyata mempu-
nyai pengaruh yang berbeda-beda. Ada yang bisa bermanfaat dan
memiliki kekuatan dahsyat yang bisa memengaruhi prestasi, ke-
sehatan, dan hubungan dengan orang lain. Tapi, ada juga yang bisa
menghadirkan sebuah masalah. Atau singkatnya, kata-kata bisa
menjadi penyebab kebahagiaan dan bisa juga menjadi penyebab
penderitaan dalam kehidupan. Mungkin itulah sebabnya, kata-kata
dianggap sebagai pedang bermata dua.

~ Lantas, kata apa saja yang bisa memberikan manfaat dan yang
bisa menjadi awal masalah? Yang bermanfaat ialah kata-kata positif,
sementara yang bisa menimbulkan masalah adalah yang negatif.
Adapun yang termasuk kata positif adalah bahagia, senang, cinta,
cantik, suka, tulus, damai, bagus, dan sebagainya. Sedangkan kata
negatif adalah sedih, jelek, duka, gelisah, resah, murung, dan lain
sebagainya.

Kata-kata positif memang mempunyai kekuatan yang bisa
mengubah apa pun. la pun bisa membentuk aura positif pada diri
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kita, yang selanjutnya mampu memengaruhi secara positif orang
lain yang berada di sekitar kita. Begitu pula sebaliknya dengan kata
negatif.

Prof. Dr. Masaru Emoto, ahli pengobatan alternatif dari
Universitas Yokohama, Jepang, meneliti bentuk respons partikel
Kristal air pada suhu -25 derajat celcius. la memberi perlakuan
informasi yang berbeda pada sejumlah air. Selanjutnya, partikel air
yang terbentuk akibat perlakuan informasi yang berbeda itu ia
amati dengan mikroskop mikro elektron.

Air yang ia beri perlakuan informasi positif, seperti doa, kata-
kata indah, dan puji-pujian, membentuk kristal heksagonal yang
sangat indah dan bercahaya seperti berlian. Sebaliknya, air yang ia
beri perlakuan informasi negatif, seperti kata-kata kotor, cacian,
dan musik keras, tidak berhasil membentuk kristal heksagonal.
Justru partikel air tersebut terlihat keruh dan bentuknya tidak
beraturan.

Untuk membuktikan kevalidannya, ia memberikan perlakuan
pada air tersebut dalam berbagai macam bahasa, namun hasilnya
tetap sama. Berkat penemuannya itu, Masaru Emoto menerima
pengakuan ilmiah dari Open Internatioal University pada tahun
1992.

Berikut beberapa gambar yang berhasil dikumpulkan oleh
Masaru Emoto.

I Air yang diberi informasi positif, seperti-dibacakan doa.




2. Air yang diberi informasi positif, seperti diucapkan kata-kata

lembut.

3. Air yang diberi informasi negatif, seperti diteriaki kata-kata

kotor.

4. Air yang diberi informasi negatif, seperti diteriaki ancaman.

Karena tubuh kita terdiri dari 70% air (darah) dan otak juga
terdiri dari 74,5% air, tentu saja kata —baik positif dan negatif-
akan berpengaruh besar kepada diri kita. Maka dari itu, gunakan-
lah kata-kata yang positif bila Anda ingin mendapatkan tanggapan
yang baik dari orang lain dan hindarilah kata-kata yang negatif.
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~ BabV

TAK CUKUP
SEKADAR KATA



DATA STATISTIK MENGUNGKAPKAN BAHWA
90% DARI EFEKTMTAS SEBUAH KOMUNIKASI
DISUMBANGKAN OLEH KOMUNIKASI NON-

VERBAL. (HAP PHANNAN, PENULIS BUKU LOOK
WHO'S TALKING)

alah satu kunci kesuksesan dalam menjalin sebuah
hubungan adalah adanya komunikasi yang baik. Ko-
munikasi yang baik akan mudah terwujud apabila kita
mampu membaca bahasa verbal dan bahasa non-verbal. Bahasa
verbal biasanya diekspresikan melalui ucapan atau lisan, sementara
bahasa non-verbal biasa diungkapkan dari bahasa tubuhnya,
seperti ekspresi wajah, mata, gerakan tangan, dan gerakan kaki.
Bahkan dalam bahasa verbal sekalipun, bahasa non-verbal akan
selalu mengiringi dan menjadi pendorong bagi bahasa verbal.
Sebelum orang bisa berbicara, ia akan selalu memakai bahasa
non-verbal atau bahasa tubuh dalam menjalin komunikasi. Misalnya,
ia akan menunjuk benda yang diinginkannya, memalingkan muka
bila tidak menginginkan sesuatu, dan merangkak atau berjalan
mendekat ke arah benda yang dikehendakinya. Saat usia bertambah
dan bisa mulai berbicara, bahasa tubuh pun tidak akan pernah
terlepas dari keseharian seseorang. Ya, bahasa tubuh atau non-
verbal memang hampir selalu mengiringi bahasa lisan atau verbal.
Dalam sebuah penelitian yang dilakukan oleh Albert
Mehrabian disebutkan bahwa persepsi seseorang terhadap

136

;‘ B -::':-;
i

§ i



orang yang sedang bicara terbentuk melalui tiga cara, yaitu visual
(penampilan), vokal (bunyi sebuah pesan), dan verbal (pesan yang
disampaikan). Sumbangsih atau kontribusi masing-masing pun ber-
beda. Yang mengejutkan adalah, ternyata visual atau penarmpilan
mempunyai kontribusi yang lebih banyak, yakni sebesar 557%, se-
dangkan vokal sebesar 38%, dan verbal hanya 7% saja. Itu artiriya,
vokal atau bunyi sebuah pesan yang tidak ditunjang dengan gerak-
an tubuh yang baik dan bertenaga, hanya akan menjadi serang-
kaian kata yang kurang bermakna saat diucapkan.

Kenapa bisa begitu ya? Jawabannya sederhana, yakni karena
saat ini kita hidup dalam masyarakat yang lebih menginginkan
penampilan visual yang bagus dan hidup. Maka nggak heran,
banyak orang lebih mudah memberikan penilaian terhadap apa
yang mereka lihat daripada apa yang mereka dengarkan.

e Pentingnya Bahasa Tubuh

Pernahkah Anda merasa bosan, ingin segera pergi dan
mengakhiri perbincangan ketika sedang mengobrol dengan
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seseorang? Parahnya, saat kebosanan memuncale, ekspresi wajah
tampak jenuh, dan tubuhy sudah lelah, tapl Justru ia terus saja
nyerocos alias ngomong terus tidak ada habis-hablsnya. Dub, dijamin
pasti rasanya bete banget kan! Inilah yang terjadi bila seseorang
tidak paham atau tidak bisa membaca Isyarat bahasa tubuh,

Inti dari bahasa tubuh itu sendiri adalah adanya pengiriman
isyarat atau pesan di luar kesadaran kita. Bahasa tubuh memang
tak dapat menggantikan pesan verbal, namun sebenarnya mampu
memperjelas tujuan bicara dan menyediakan substansi kepada
pesan yang disampaikan. Selama berinteraksi dengan orang lain,
suka atau tidak suka kita selalu dipaksa untuk mengamati bahasa
tubuh yang dapat mengungkapkan hal yang lebih banyak daripada
rangkaian kata-kata yang terucap.

Misalnya, saat Anda bercerita tentang kisah yang dramatis,
maka mimik wajah Anda juga harus mendukung (sedih) biar pesan
yang disampaikan akan tampak semakin jelas, sehingga orang
yang Anda ajak bicara akan ikut terbawa ke dalamnya. Pastinya
tidak mungkin, Anda cerita kisah dramatis tapi mimik wajah Anda
malah ceria. Bisa jadi, orang yang Anda ajak bicara malah akan
salah sangka.

Bahasa tubuh juga bisamembantu kita untuk mempertahankan
perhatian dan minat dari lawan bicara. Kenapa bisa begitu?
Karena, gerakan tubuh akan memberikan banyak variasi dan bisa
menghilangkan situasi atau suasana yang monoton.

Selain itu, bahasa tubuh membantu menghilangkan
ketegangan dan kegugupan yang sedang kita alami. Rasa tegang
dan gugup biasanya timbul karena adrenalin dalam tubuh kita
mengalir melebihi takaran normal atau biasanya. Adrenalin yang
berlebihan itu menyebabkan jantung berdegup lebih kencang
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daripada biasanya. Fenomena semacam ini merupakan bentuk
energi dalam tubuh kita. Efeknya, otot akan menjadi tegang dan
napas akan menjadi pendek dan semakin cepat.

Saat kita terjebak dalam ketegangan dan kegugupan seperti
ini, energi itu akan menyebabkan beberapa bagian tubuh kita
menjadi dingin dan bergetar. ltulah sebabnya, penggunaan gerakan
tubuh dan vokal saat berbicara dapat melepaskan ketegangan dan
kegugupan pada otot-otot tubuh kita.

o Bongkar Pertahanan Tubuhnya

Salah satu penyebab kegagalan sebuah perbincangan
dalam komunikasi adalah ketidakpahaman tentang waktu yang
tepat untuk memulainya. Lantas, kapan waktu yang tepat untuk
memulainya? Jawabannya adalah ketika perasaan akrab sudah
terjalin dan chemistry sudah terbentuk.

BilaAnda sudah merasa akrab dengan orang lain dan chemistry
pun dirasa sudah terbentuk, maka sebenarnya Anda telah berhasil
memasuki pikirannya. Ibarat rumah, Anda sudah membuka pintu
rumahnya. Untuk membuka pintu pikiran seseorang, maka Anda
harus memerhatikan sikap tubuhnya ketika ia sedang berbicara
dengan Anda. Lihatlah, bagaimana sikap tubuhnya, tertutup atau
terbuka? Bila sikap tubuhnya terbuka, Anda bisa dengan mudah
memengaruhinya. Sebaliknya, bila sikap tubuhnya tertutup, maka
segala informasi, pesan, saran, ide ataupun yang lainnya akan susah
ia terima.

Menyilangkan tangan di dada atau duduk dengan menyilangkan
kaki merupakan perwujudan dari sikap tubuh tertutup. Bila
Anda ingin memengaruhinya, berusahalah untuk mengubah sikap
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tubuhnya. Saat ia menyilangkan tangan di dada, maka Anda bisa
memberikan sesuatu kepadanya untuk dipegang. Mau tidak mau,
dia harus memegang sesuatu yang Anda berikan. Itu artinya, ia
akan membuka tangan sekaligus pertahanan tubuhnya.

Setelah posisi tubuhnya terbuka, maka pertahankanlah
kondisi tersebut. Jangan sampai lawan bicara Anda kembali
menutup sikap tubuhnya atau kembali membentuk pertahanannya,
Bila Anda gagal mempertahankannya setelah berusaha sekeras
mungkin, maka Anda boleh menggunakan teknik mirroring atau
menyamakan sikap tubuh. Ingat, Anda melakukan hal ini hanya
untuk membentuk rasa akrab.

Begitu rasa akrab sudah terjalin, giringlah ia perlahan-lahan
supaya tidak ﬁertutup lagi. Untuk bisa melakukannya, Anda harus
mengetahui bagaimana kondisi lawan bicara Anda. Bila Anda ingin
disenangi oleh orang lain, maka bicaralah dengannya saat suasana
hatinya sedang baik atau senang. Sesuai hukum asosiasi, perasaan
senang tersebut akan ia sebarkan atau tularkan kepada Anda, dan

ia pun akan memandang Anda baik.

o Teknik Bahasa Tubuh yang Efekiif

Sebelum membahas tentang tiga kelompok bahasa tubuh,
ada baiknya bila kita mengetahui terlebih dahulu tentang teknik
bahasa tubuh yang efektif. Apa saja teknik yang dimaksud? Ini dia
penjelasan selengkapnya:

[.  Gunakan empati
Apa itu empati? Empati adalah kemampuan untuk berbagi
perasaan dan emosi yang dipunyai orang lain sebagaimana
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perasaan dan emosi itu melingkupi kita, Saat kita berbicara,
lawan bicara akan cenderung bercermin kepada kita,
Kenapa! Karena kita sesungguhnya mempunyai kekuatan
untuk membuat lawan bicara bercermin kepada kita ataupun
sebaliknya.

ltu berarti, bila kita sering menebarkan senyuman dan
candaan, pastinya lawan bicara akan ikut tersenyum dan
bahagia karena terbawa oleh atmosfer yang kita ciptakan.

Namun, prinsip ini juga harus disesuaikan dengan situasi dan
kondisi yang sedang berlangsung,

GIVING
EMPNTHY

Contohnya begini, ada teman Anda yang lagi sedih,
lalu Anda melontarkan candaan kepadanya. Kira-kira reaksi
apa yang akan diberikan oleh teman Anda! Betul sekali,
jawabannya hanya ada dua, yakni dia akan merasa senang
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atau dia akan marah kepada Anda. Akan merasa senang
karena pada saat itu, dia bersedih, sehingga memang sedang
membutuhkan hiburan. Tapi, akan marah karena saat itu dia
hanya minta untuk diperhatikan dan didengarkan saja, bukan
minta untuk dihibur. Kemarahan itu muncul biasanya sebab
candaan yang Anda ucapkan malah ia terima sebagai ejekan,
Ya, orang yang sedang bersedih, pasti emosinya tidak stabil,
sehingga sangat sensitif.

ltulah sebabnya, cara yang paling jitu untuk memberikan
empati kepada lawan bicara ialah dengan memberikan apa
yang mereka respons dan inginkan terhadap situasi yang ada

atau sedang berlangsung.

Kontak mata

Saat berbicara dengan orang lain, tentu kita akan mengadakan
hubungan yang positif dengan mereka. Cara termudah ialah
dengan melakukan kontak mata. Tataplah mata lawan bicara
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Anda dengan tatapan yang tulus, karena tatapan mata yang
tulus akan membuat pesan yang disampaikan kepada lawan
bicara, lebih berkesan.

Kontak mata menjadi penting karena bisa membantu
kita memonitor perhatian lawan bicara. Saat kita menatap
mereka, kita dapat merasakan, apakah mereka juga menaruh
perhatian yang sama terhadap kita atau tidak.Apabila mereka
terlihat senang dan merasa nyaman, maka kita dapat berlega
hati karena kita telah melakukan hal yang baik.

Pada dasarnya, tiap manusia menghargai keterbukaan.
Hal inilah yang membuat kontak mata menjadi sebuah hal
yang lumrah terjadi dalam komunikasi. Meski begitu, kita
tidak boleh melakukan kontak mata terlalu lama, karena
tatapan mata bisa menggelorakan hasrat. Itulah sebabnya,
ada orang yang merasa tidak nyaman karena hal tersebut.

Kecuali, kita melakukannya karena ingin memberikan pesan
tertentu.

Tign Kelompok Bahasa Tubuh

Menyingkap misteri bahasa tubuh -bagaimana orang

mengungkapkan pikiran dan perasaan mereka tanpa berkata-
kata— adalah langkah awal yang ampuh untuk memengaruhi
lawan bicara. Ada banyak sekali bahasa tubuh yang muncul saat
kita menjalin komunikasi dengan seseorang. Kita bisa membaca

bahasa tubuh seseorang dari hampir seluruh anggota badannya,
mulai dari kepala sampai kaki.

Agar lebih mudah dalam memahami bahasa tubuh, penulis

mengelompokkan bahasa tubuh menjadi tiga bagian, yakni bagian
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paling atas (kepala), bagian tengah (tangan), dan bagian bawah
(kaki). Pengelompokan ini bertujuan untuk mempermudah

pemahaman saja, bukan karena ada maksud yang lain.

o  Fspresi Bahasa Kepala

Bahasa kepala sendiri dibagi menjadi dua bagian, yaitu wajah
dan mata. Berikut beberapa ekspresi wajah yang biasanya muncul

dalam pergaulan sehari-hari:

.  Wajah marah
Wajah marah merupakan se-
buah respons atas kejadian
atau sesuatu yang tidak menye-
nangkan maupun tidak sesuai
dengan harapan. Ini ditandai oleh
bibir terkatup, bagian merah bibir

masuk ke dalam; kelopak mata
bagian atas dan bawah tertarik ke
atas; alis tertarik ke bawah; dan memperlihatkan gigi, seolah-
olah seperti anjing yang tengah menggeram dan siap untuk

menyerang.

2.  Woajah bahagia
Wajah senang merupakan cer-
minan dari orang yang merasa
mendapatkan kenikmatan, kenya-
manan, dan kebahagiaan dalam
hidupnya. Saat seseorang merasa

bisa mengontrol keadaan dan
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merasa nyaman, maka ia cenderung akan merasa bahagia
Ditandai oleh kedua sudut bibir tertarile ke atas dan e arah
telinga; muncul kerutan di sekitar mata yang menyerupa

kaki burung gagak; dan mata menyempit.

Wajah menghina

Setiap orang mempunyai keku-
rangan dan kelebihan masing-ma-
sing. Meski begitu, ada sebagian
orang yang menganggap dirinya
lebih unggul ketimbang lainnya.

Saat perasaan ini menguat, ia akan
cenderung untuk menghina atau
meremehkan orang lain. Ditandai oleh sudut bibir yang

tertarik ke dalam dan ke belakang salah satu sisi wajah.

Woajah sedih

Wajah sedih merupakan cerminan
atas  kesakitan psikologi yang
dikaitkan dengan perasaan keku-
rangan, kehilangan, putus asa, tidak
mampu melakukan apa-apé, pilu,
dan marah. Ditandai oleh sudut

bibir ke bawah dan mulut yang

terbuka; kelopak mata yang berat;

dan sudut bagian dalam alis naik.

Waijabh jijik

Wajah jijik merupakan bagian dari ekspresi wajah yang
biasanya dikaitkan dengan hal-hal yang dianggap kotor,
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memuakkan, berkuman, atau hal
bersifat negatif lainnya. Seseorang
akan menunjukkan wajah jijik bila ia
merasa enggan atau muak dengan
seseorang. Ditandai oleh bibir
bagian atas tertarik ke atas; hidung
mengernyit; dan alis tertarik ke

bawah.

Wajah terkejut

Saat seseorag tidak siap dengan
sebuah situasi, maka ia akan me-
nunjukkan wajah terkejut. Ditandai
oleh mulut yang menganga; serta
alis mata naik dan kelopak mata
terbuka lebar.

Wajah takut

Wajah takut merupakan ekspresi
wajah yang menggambarkan kege-
lisahan fisik dan kekhawatiran atau
perasaan yang dirasakan oleh se-
seorang tentang sesuatu yang belum
diketahui. Ditandai oleh sudut
mulut tertarik ke belakang; kelopak
mata terbuka lebar sehingga kita

bisa melihat bagian putih mata; serta
alis mata tertarik ke atas dan menyatu.
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Wajah datar

Wajah yang tidak menunjukkan
ekspresi apa pun disebut juga
sebagai wajah datar. Ditandai
dengan otot-otot wajah yang
santai, tidak tersenyum, tidak
cemberut, dan tidak membuat
tanda perasaan apa pun. Hanya
datar. Orang dengan wajah ini

seolah ingin mengatakan, “Jangan
ganggu saya!”

Selain ekspresi wajah, ada juga ekspresi mata yang menjadi

bagian dari bahasa kepala. Mata sering disebut dengan ungkapan

jendela jiwa, dimana melalui mata akan dapat terungkap banyak

sekali makna. Berikut beberapa ekspresi mata yang biasanya

muncul dalam pergaulan sehari-hari:

Tatapan mata langsung

Orang yang suka melihat dengan
tatapan langsung, menunjukkan
bahwasanya ia sedang tertarik
kepada orang yang dilihatnya.
Tatapan langsung disebut juga

tatapan penuh perhatian. Bila
orang 60% menatap secara
langsung, ini pertanda ketertarikan biasa. Bila sampai 80%,
ia sebenarnya tertarik secara seksual. Dan bila tatapannya
sampai 100%, itu berarti ia sangat tertarik.
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Mata perlawanan

Sementara itu, tatapan mata yang
lebih dari 100% (terlihat penuh
atau melotot) menunjukkan ada-
nya perlawanan. Tatapan ini juga
menunjukkan bahwa pelakunya
sedang tidak senang atau sedang

marah.

Mata kejujuran

Ketika mata seseorang bergerak ke
kanan, biasanya ia sedang mengakses
otak kreatif yang menunjukkan
konstruksi visual. Dalam kondisi
seperti ini, mereka cenderung

mengatakan yang sebenarnya.

Mata kebohongan

Sedangkan orang yang melirik ke
arah kiri biasanya menunjukkan
konstruksi  pendengaran  yang
membuat mereka cenderung

mengatakan kebohongan.

Mata penuh misteri

Seseorang akan terkesan misterius
atau  banyak  menyembunyikan
sesuatu bila ia suka menghindari
untuk bertatapan mata secara
langsung. Seolah-olah banyak rahasia
dalam dirinya yang tidak ingin ia bagi
dengan orang lainnya.




o Ekspresi Bahasa Tangan

Selanjutnya adalah bahasa bagian tengah, yakni bahasa tangan.

Ekspresi bagian tangan biasanya melibatkan bagian tubuh lainnya
seperti wajah, badan, dan tangan itu sendiri. Berikut beberapa

bahasa tangan yang biasa muncul dalam pergaulan sehari-hari:

Menyentuh diri sendiri

-

&3
<X \\:}

SRS

& \‘ ¢ N
— .) "b.....‘:g‘:?r 'ﬁ:}

Gerakan tangan dengan menyentuh diri sendiri merupakan
ciri dari orang yang sedang mengalami kegugupan, rendahnya
rasa percaya diri, atau sedang merasa bosan. Gerakan ini oleh
beberapa ahli bahasa tubuh disebut dengan manipulator atau
penenang. Dengan melakukan gerakan tersebut, seolah-olah
ia berkata kepada dirinya sendiri, “Tidak apa-apa, kita bisa
melewati semua ini.”

Gerakan menyentwh diri  sendiri yang biasanya
muncul adalah menggosok-gosokkan kedua tangan atau
jemari, menggerak-gerakkan anggota badan, menggigit atau
mengorek-ngorek kuku, mengusap-usap lengan, menyentuh
kaki, dan memasukkan tangan ke dalam saku.
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2. Mengangkat bahu

Mengangkat bahu merupakan tanda klasik dariketidakpedulian
atau kurangnya minat. Gerakan tangan ini seolah-olah
mengungkapkan, “Aku tidak tahu” atau “Terserahlah”. Saat
seseorang ingin membuat pernyataan yang tegas, ‘Aku sudah
membuat keputusan,” lalu mengangkat bahu, itu menandakan
keputusan tersebut dibuat atas dasar ketidakyakinan dan
kepasrahan karena sudah tidak ada pilihan lain,

3. Berkacak pinggang dengan satu tangan
Orang yang berkacak pinggang dengan satu tangan ingin
memberikan kesan rasa percaya diri. Sayangnya, orang
lain - malah menganggapnya sebagai pengelakan dan
pembangkangan. Gerakan ini dianggap sebagai isyarat
sesuatu yang kasar dan digunakan untuk menyerang karena
gerakan biasa digunakan untuk mengusir orang yang ada di
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sekitar, menyerang balik, atau hanya untuk menjaga jarak
dengan orang lain. Bila kita tidak ingin memancarkan gerakan
pasif-agresif seperti ini, maka kita bisa meningkatkan manfaat
gerakannya menjadi gerakan “Superman”, yaitu memakai

kedua tangan sekaligus.

Berkacak pinggang dengan kedua tangan
Gerakan berkacak pinggang de-
ngan kedua tangan atau sering
disebut gerakan “Superman”
merupakan gerakan yang meng-
isyaratkan pelakunya mempunyai
tingkat kepercayaan diri yang
tinggi. Dengan melakukan ge-
rakan ini, seseorang ingin ber-

pesan bahwa ia siap untuk maju
dan beraksi.
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Gerakan menara

Seseorang yang mengatupkan
jemari kedua tangannya ingin
memberikan  pesan  kepada
orang lain bahwa ia mempunyai
pengetahuan yang luas dan
sudah menguasai betul apa yang
akan ia bicarakan. Bila disertai
dengan bahasa tubuh lain dan

kata-kata yang kuat, gerakan ini

akan memberikan kesan tentang
keyakinan dan kepercayaan diri
yang tinggi. Gerakan ini akan memberikan kekuatan terhadap
kata-kata yang Anda lontarkan, Sayangnya, bila gerakan ini
digunakan secara berlebihan pada waktu yang salah, maka
akan memberikan kesan sok tahu atau egois. Oleh karena

itu, bijaklah dalam melakukannya.

Gerakan menara dengan dua
jari mengatup .

Mengatupkan dua jari bisa me-
nunjukkan arti persetujuan, pene-
gasan, ataupun pemikiran yang
saksama. Gerakan ini biasanya
digunakan untuk menyatakan hal

yang penting,

Gerakan menara seperti memegang bola
Gerakan menara seperti sedang memegang bola merupakan
gerakan yang paling kuat untuk memengaruhi orang lain,
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seperti ingin membuat sebuah kesepakatan dan kepercayaan,
Gerakan yang terlihat seolah sedang memegang bola
ini - memberikan  kesan penuh  harapan, meryenangkan,

berdedikasi, dan teguh dalam pendirian,

[
Vi

Gerakan menara seperti memegang pistol

Gerakan menara dengan jari telunjuk yang siap menembak
biasanya digunakan untuk menekankan sesuatu hal yang
penting, menambah penekanan pada kalimat, menunjukkan
kekuatan, dan bisa juga digunakan untuk mematikan
gagasan orang lain. Gunakanlah -

gerakan ini sebagai alat untuk
menunjukkan bahwa Anda
serius dan tidak sedang main-
main. Tapi Anda harus berhati-
hati, karena jika terlalu sering
digunakan, akan menunjukkan
kesan menguasai atau terlalu
mendominasi.




9. Telapak tangan menghadap ke hawah

Ketila seseorang ingin - menegaskan

kekuasaannya  kepada orang  lain, 4
biasanya ia akan sedikit memutar
tangan lawan bicaranya sehingga
telapak tangannya mengarah ke atas,
sementara telapak tangannya sendiri
akan mengarah ke bawah. Gerakan
ini digunakan saat berjabat tangan dan

sangat ampuh untuk melemahkan orang lain.

10. Jurus jari tengah
Saat seseorang menunjukkan jari
tengahnya itu menandakan ketidak-
setujuan, ketidaksukaan, perasaan
kesal, frustrasi, atau sedang tidak

nyaman.

I'l. Posisi daun (fig leaf)
Yang dimaksud posisi daun (fig
leaf) adalah saat seseorang meng-
genggam telapak tangannya sendiri
(terkadang pada pergelangan tang-
an) dan memosisikannya tepat di
depan selangkangan atau di bawah
pusar. Kita sering melihat posisi ini
dalam situasi foto bersama, upacara
pemakaman, dan situasi formal yang
membosankan. Dalam situasi yang

kurang formal, posisi daun seperti
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ini menunjukkan ketidalknyamanan dan perasaan gelisah yang
serius, sehingga akan banyak orang yang menilainya sebaga

ungkapan perasaan takut dan terkesan lemah.

Tangan di dalam saku

Meletakkan tangan di dalam
saku dikenal sebagai sikap yang
pemalu atau kurang percaya diri.
Orang yang melakukan gerakan

ini menganggap perasaan gugup
atau rasa kurang percaya dirinya
mungkin akan bisa disembunyikan dengan memasuldan
tangannya ke dalam saku. Mereka mengira akan tampak
lebih santai atau percaya diri karena tidak merasa terpaksa

melakukan sesuatu secara terang-terangan.

Pose ibu jari di saku

Menunjukkan ibu jari dianggap
sebagai petunjuk nyata tentang
adanya rasa percaya diri
yang tinggi. Banyak artis dan
pemimpin dunia yang senang
memamerkan ibu jari mereka.
Pose ini mengisyaratkan lebih
dari sekadar rasa percaya diri,
kekuasaan, dan kekuatan; tapi
juga merupakan pesan yang

jelas tentang keunggulan dan
kemandirian.
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I5.

Mengait

Mengait adalah gerakan menggantungkan ibu jari pada ikat
pinggang, celana atau saku. Apabila dilakukan dengan salah
satu saku depan celana, pose ini akan menonjolkan bagian
bawah tubuh. Seolah-olah pose ini memberikan pesan,
“Sudah tahukah apa yang aku punya hari ini?” Bila salah
satu kaki dinaikkan sehingga lebih tinggi daripada kaki yang
satunya, sesungguhnya ia ingin menunjukkan kekuasaan atas
lawan bicaranya itu dalam kadar tertentu.

Tangan menyangga wajah
Saat seseorang memosisikan
tangannya sebagai penyangga
wajah dan terlihat seolah-
olah tangan hanya sebagai
satu-satunya yang bisa mem-
buat kepalanya tegak, maka
sesungguhnya ia sedang me-

rasa bosan.




16.

17.

Tangan menggaruk hidung
Selain berfungsi untulk mencium
bau atau aroma, hidung bisa
juga menjadi petunjuk yang
ampuh untuk menandakan apa
yang ada di kepala seseorang.
Ketika ia berbohong, maka
pembuluh darah yang ada di
hidung akan menyempit dan

memerah hampir seperti rona

kemerahan. Karena hidung
memiliki jaringan ereksi, maka
dengan sendirinya hidung akan menjadi gatal dan secara

tidak sadar atau spontan ia akan menggaruknya.

Tangan di mulut

Tangan atau beberapa jari
yang diposisikan di depan
mulut  atau  menyentuh
mulut hampir selalu dianggap
sebagai adanya dialog dalam
hati seseorang. Bila disertai

dengan gelengan kepala,

maka akan dianggap sebagai pertanda ketidaksetujuan,
tapi bila tidak disertai gelengan kepala, maka kebanyakan
orang menganggapnya sebagai orang yang sedang berpikir
mendalam.
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18. Memegang atau mengusap dagu
Memegang atau mengusap dagu
juga  dianggap  sebagai  tanda
bahwa orang tersebut sedang o =
berpikir dan sedang membuat
pertimbangan. Tangan di dagu
bisa mengirimkan pesan kepada
orang lain tentang kebijaksanaan
dan perenungan. Tetapi, bila tidak
berhati-hati, maka bisa terlihat
seperti gerakan bertopang dagu.

e Ekspresi Bahasa Kaki

Yang terakhir adalah bahasa bagian bawah, yakni bahasa kaki.
Ekspresi bagian kaki akan terlihat jelas saat seseorang sedang
duduk dan berdiri. Berikut beberapa bahasa kaki yang biasa
muncul dalam pergaulan sehari-hari:

I. Mata kaki menyilang
Posisi ini membuat seseorang —
biasanya wanita— terlihat seperti
anak kecil yang sedang bosan atau
takut terlibat masalah. Pose ini
akan membuat seseorang terlihat
tampak mengecil, tertutup, dan
kurang percaya diri. Dalam dunia
bisnis, gerakan ini sering dianggap
sebagai perwujudan fisik dari
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permintaan maaf, “Sungguh, aku tidak ingin mengganggumu,
lzinkan aku berbicara sedikit saja dan setelah itu biarkanlah
aku pergi.”

2. Membuka selangkangan

i /

Wah, aku terpaksa j
mendengarkan ")
perkataannya. J

Ayo buruan|

Ketika seorang laki-laki dipenuhi dengan rasa percaya diri,
maka ia duduk sambil membuka selangkangannya. Pose ini
menunjukkan kekuatan dan kepercayaan diri dan biasanya
dilakukan orang yang sangat ambisius. Tapi, ada pula yang

mengisyaratkan keinginan untuk berdebat atau keengganan
untuk menerima pendapat orang lain.

3. Posisi angka empat
Yang dimaksud posisi angka
empat, yaitu pergelangan kaki
bertumpu pada lutut kaki
yang lain. Posisi angka empat
adalah sikap tubuh yang
paling kontroversial, Kenapa?
Karena banyak tafsir atau
arti yang ditunjukkan oleh




pose ini, tergantung orang menafsirinya. Di antara pesan
yang terkandung dalam poses ini adalah angkuh, berkuasa,
bertahan, dominan, kasar, keras kepala, kurang profesional,
menyerang, muda, modern, percaya diri, suka berdebat, dan

tertutup.

Menaikkan satu kaki

. . T e -

Seorang laki-laki atau perem- /u--.,:’“r Y
. Dia tidlak perlu mengira

o= al itul \

atau mengendalikan  situasi, - .
maka ia akan menaikkan salah pr)m)
satu kakinya dan memosisi-
kannya lebih tinggi dari yang
lain dan menghadapkan bagian

bawah tubuhnya ke arah luar,

sehingga ia tampak dominan.

Kesan dominan ini digunakan untuk mendorong orang lain
agar mau melakukan sesuatu, ingin meraih keunggulan dalam
negosiasi, atau ingin mendominasi sebuah perdebatan.

Duduk tegak

Orang yang suka duduk tegak,
kaki menyatu, tangan terpisah
—jika memungkinkan dengan
telapak tangan menghadap ke
bawah-, menandakan bahwa ia
adalah seorang yang jujur dan

tulus.
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TENTANG PENULIS

oga Pratama namanya. Penulis kelahiran Surakarta ini biasa
dipanggil Mr. Yoga, sekaligus menjadi nama hoki alias keberun-
tungan baginya. Pemuda yang menghirup udara untuk pertama
kalinya pada tahun ‘86 silam ini menghabiskan masa pendidikan 53-nya
(SD-SMP-SMA) di tanah kelahirannya. Setelah lulus, ia mengembara di salah
satu perguruan tinggi swasta asal Kota Pelajar, Yogyakarta. Di kota yang
terkenal dengan makanan gudeg yang lezat dan manis itu, ia memutuskan
untuk kuliah di jurusan psikologi. ltulah sebabnya, pembahasan mengenai
cara memengaruhi orang lain bukanlah sebuah hal yang asing baginya. Selain
berkecimpung dan bergelut di bidang psikologi, ia juga menyukai buku-buku
tentang motivasi dan bisnis.

Buku yang saat ini ada di tangan Anda merupakan karya ketiganya,
setelah sebelumnya berhasil menelurkan dua buah karya berjudul | Menit
Bisa Membaca Wajah, Pikiran, dan Karakter Orang Lain, yang diterbitkan oleh
Penerbit Real Books dan Kuliahnya Biasa, Hasilnya Luar Biasa yang diterbitkan
oleh Penerbit Semesta Hikmah. Selain menjadi hobi, menulis juga menjadi
sarana untuk menyalurkan ilmu pengetahuan yang selama ini penulis
dapatkan.

Melalui buku ini, penulis ingin berbagi pengetahuan dan pengalaman
yang berhubungan dengan komunikasi yang selama ini penulis dapatkan,
baik yang berasal dari bangku perkuliahan ataupun kegiatan membaca buku
psikologi, seminar, dan pelatihan-pelatihan yang telah ia ikuti. Harapannya,
pengetahuan dan pengalaman yang berhubungan dengan komunikasi dan
cara untuk memengaruhi orang lain ini, akan menjadikan Anda sebagai pri-
badi yang terampil dan ahli dalam berkomunikasi sehingga keberuntungan
dalam hidup akan selalu berpihak kepada Anda. Puncaknya, tentu akan mem-
bawa Anda ke tangga kesuksesan, Untuk terakhir kalinya, semoga buku ini
dapat memberikan banyak manfaat. Salam sukses!




