
CEO Zaman Baharu (Pengetahuan Manusia) 

Sila Kongsi dengan Orang Lain 

Pilihan 18 buku ini daripada lebih 55-60 buku yang saya baca dalam 
30 tahun lepas tidak termasuk buku teknikal adalah suatu keperluan 

untuk anda, keluarga anda dan kepimpinan anda di tempat kerja. 

Ini adalah kemahiran yang sangat boleh dipindahkan dan akan menjadikan 
anda sangat berjaya dalam mana-mana peranan yang anda pilih dan 

membolehkan anda mempunyai Hubungan dan perkahwinan yang Hebat 

Semua Berkomunikasi, Sedikit yang Berhubung oleh John Maxwell 

DEK TERPERINCI: Semua Berkomunikasi, Sedikit yang Berhubung oleh John Maxwell  

Slaid 1: Tajuk Slaid Tajuk: Semua Berkomunikasi, Sedikit yang Berhubung Pengarang: John C. 
Tajuk Kecil Maxwell: Apa yang Dilakukan Orang Paling Berkesan Berbeza Imej: Foto Maxwell 

atau grafik komunikasi 

Slaid 2: Mesej Teras Perkara Utama: Komunikasi tidak sama dengan 
hubungan. Petikan Utama: “Menghubungkan adalah keupayaan untuk mengenal pasti dengan orang dan 

berkait dengan mereka dengan cara yang meningkatkan pengaruh anda dengan mereka.” 

Slaid 3: 5 Prinsip Menghubungkan Menghubungkan Meningkatkan Pengaruh dalam Setiap 
Situasi Menghubungkan Semua Tentang Orang Lain Menghubungkan Melampaui Kata-Kata 

Menyambungkan Sentiasa Memerlukan Tenaga Menyambungkan Lebih Kepakaran Daripada Bakat Semula Jadi

Slide 4: Prinsip 1 – Pengaruh Melalui Sambungan Setiap orang yang berhubung
meningkatkan keupayaan mereka untuk memimpin dan mempengaruhi. Orang tidak akan mengikuti anda jika mereka tidak

merasa terhubung dengan anda.

Slide 5: Prinsip 2 – Fokus Pada Orang Lain Tukar daripada "saya" kepada "anda" dalam perbualan.
Berikan minat yang tulus terhadap pemikiran, perasaan, dan nilai orang lain.



Slide 6: Prinsip 3 – Melangkaui Kata-Kata Peraturan 7–38–55: 7% kata-kata 38% nada 
suara 55% bahasa tubuh Gunakan ekspresi wajah, postur, dan kontak mata untuk 
menyampaikan keaslian. 

Slide 7: Prinsip 4 – Tenaga Diperlukan Menghubungkan memerlukan usaha dan niat. 
Bersedia, perhatikan, dan bertindak balas secara dinamik. 

Slide 8: Prinsip 5 – Kemahiran Mengatasi Bakat Anda boleh belajar untuk berhubung dengan lebih baik. Latihan 
menjadikan hubungan lebih semula jadi. 

Slide 9: 5 Amalan Penghubungan Penghubung Berhubung di Landasan Bersama 
Penghubung Melakukan Kerja Sukar untuk Menjaga Kesederhanaan Penghubung Mencipta 

Pengalaman yang Dinikmati Semua Penghubung Menginspirasi Orang Penghubung Menghidupi Apa 

Mereka Berkomunikasi 

Slide 10: Praktik 1 – Titik Persamaan Cari minat atau pengalaman yang sama. Tanyakan 
soalan untuk mengenal pasti apa yang ada persamaan. 

Slide 11: Praktik 2 – Kekalkan Kesederhanaan Kejelasan adalah penting. Gunakan bahasa yang mudah dan jelas. 
Elakkan istilah teknikal dan penjelasan yang berlebihan. 

Slide 12: Praktik 3 – Pengalaman Menyenangkan Jadilah menarik dan berempati. Gunakan 
cerita dan humor. Wujudkan hubungan emosi. 

Slide 13: Praktik 4 – Menginspirasi Orang Kongsi semangat anda. Percayalah kepada orang lain dan angkat 
mereka. Gambarkan masa depan yang lebih baik. 

Slide 14: Praktik 5 – Hidupkan Ia Jadilah tulen dan konsisten. Sokong kata-kata anda dengan tindakan. 
 dengan tindakan.

Slide 15: Menghubungkan Satu-ke-Satu, dalam Kumpulan, dan dengan Penonton Satu-ke-Satu: 
Dengar dengan baik, tunjukkan empati. Kumpulan: Galakkan input, baca tenaga. Penonton: 

Gunakan penceritaan dan petunjuk visual untuk meningkatkan mesej. 

Slide 16: Halangan kepada Sambungan Sikap mementingkan diri Kekurangan persediaan Pendengaran yang lemah 

Isyarat bercampur (bahasa tubuh vs. kata-kata) Slide 

 17: Pemikiran Akhir Ringkasan: Semua orang bercakap, tetapi sebilangan kecil berhubung. Untuk memimpin, mempengaruhi, 

dan membina hubungan yang kukuh, kuasai seni sambungan. 



 Slide 18: Soalan Refleksi Siapa yang saya perlu hubungi dengan lebih baik? Apa 
tabiat yang boleh saya amalkan untuk menjadi lebih menarik? Bagaimana saya boleh berkomunikasi dengan lebih 

empati dan keaslian? 

25 Cara Untuk Menang Dengan Orang oleh John Maxwell 

"25 Cara Untuk Menang Dengan Orang" oleh John Maxwell dan Les Parrott. Buku ini penuh dengan 
strategi praktikal untuk membina hubungan positif. Di bawah ini adalah struktur slide demi slide yang 
boleh anda gunakan: Tajuk Dek: 25 Cara Untuk Menang Dengan Orang Subtitle: Membongkar Rahsia 
Pengaruh dan Hubungan Yang Berpanjangan Pengarang: John C. Maxwell & Les Parrott 

Slide 1: Pengenalan Tinjauan Buku Kepentingan menang dengan orang Kepakaran 
pengarang dalam kepimpinan dan hubungan 

Slide 2: 1 – Mulakan Dengan Diri Sendiri Tingkatkan kesedaran diri dan perkembangan 
peribadi Anda sendiri Orang lain akan memberi respon kepada keaslian anda  

Slide 3: 2 – Amalkan Peraturan 30 Saat Dalam 30 saat pertama perbualan, katakan 
sesuatu yang menggalakkan Fokus untuk membuat orang lain berasa dihargai  

Slide 4: 3 – Beritahu Orang Bahawa Anda Memerlukan Mereka Akui sumbangan orang 
lain Tunjukkan penghargaan terhadap nilai unik mereka  

Slide 5: 4 – Cipta Kenangan dan Ziarahi Selalu Lakukan sesuatu yang berkesan untuk 
seseorang Datangi semula untuk mengukuhkan hubungan  

Slide 6: 5 – Puji Orang Di Hadapan Orang Lain Meningkatkan harga diri mereka dan 
mengukuhkan hubungan Pujian awam adalah kuat  

Slide 7: 6 – Beri Orang Lain Reputasi Untuk Dijaga Bercakap mengenai potensi mereka 
Membantu orang mencapai jangkaan anda 

Slide 8: 7 – Ucapkan Kata-kata Tepat pada Masa yang Tepat Gunakan kata-kata dorongan yang 
bijaksana dan tepat masa Boleh menaikkan semangat seseorang ketika mereka berasa rendah 

Slide 9: 8 – Sokong Impian Orang Lain Tanyakan tentang matlamat dan minat mereka 
Sokong visi mereka untuk masa depan 

Slide 10: 9 – Serahkan Kredit Kepada Orang Lain Jangan simpan kejayaan untuk diri sendiri Angkat orang lain yang telah menyumbang 

Slide 11: 10 – Tawarkan Yang Terbaik Orang menghargai kecemerlangan dan usaha Beri 
perhatian penuh dan berikan yang terbaik dalam hubungan 



Slide 12: 11 – Berkongsi Rahsia Dengan Seseorang Membangun kepercayaan dan 
keintiman Membantu orang merasa penting dan disertakan

Slide 13: 12 – Menggali Emas Niat Baik Anggap niat positif Fokus pada hati orang, bukan 
hanya tindakan mereka

Slide 14: 13 – Jangan Fokus Terlalu Pada Diri Sendiri Utamakan orang lain, bukan diri 
sendiri Berusaha untuk melayani, bukan dilayani

Slide 15: 14 – Lakukan Untuk Orang Lain Apa Yang Mereka Tidak Dapat Lakukan Sendiri 
Bertindak dengan belas kasihan Perkhidmatan sejati mencipta ikatan yang kekal

Slide 16: 15 – Mendengar Dengan Hati Anda Lebih dari sekadar kata-kata Berhubung dengan emosi dan keperluan

Slide 17: 16 – Cari Kunci ke Hati Mereka Fahami apa yang memotivasikan mereka 
Sesuaikan pendekatan anda untuk berhubung  

Slide 18: 17 – Jadilah Yang Pertama Membantu Ambil inisiatif untuk menghulurkan 
bantuan Menyemai kebaikan dan rasa hormat bersama  

Slide 19: 18 – Tambah Nilai kepada Orang Tanya: “Bagaimana saya boleh memperbaiki 
kehidupan mereka?” Tindakan kecil kebaikan memberi kesan  

Slide 20: 19 – Ingat Kisah Seseorang Tunjukkan keprihatinan dengan mengingati nama, 
cerita, dan impian Membuat orang merasa dihargai dan didengar  

Slide 21: 20 – Ceritakan Kisah Baik Kongsi pengalaman peribadi untuk memberi 
inspirasi atau pengajaran Menjadikan perbualan lebih diingati  

Slide 22: 21 – Memberi Tanpa Mengharap Balasan Elakkan manipulasi Memberi dengan 
ikhlas tidak mengharapkan apa-apa balasan  

Slide 23: 22 – Pelajari Bahasa Mereka Bertutur dengan cara yang selari dengan nilai 
dan personaliti mereka Kecerdasan emosi adalah kunci 

 Slide 24: 23 – Jadilah Teman Bicara yang Menyenangkan Bawa tenaga, 
humor, dan empati Jadikan perbualan ringan, positif, dan menarik  

Slide 25: 24 – Tunjukkan Kekuatan Seseorang Serlahkan kebolehan mereka Memperkukuh 
keyakinan dan harga diri mereka  

Slide 26: 25 – Bantu Orang Berjaya Rayakan kejayaan orang lain Jadilah penyokong dan sistem sokongan 
mereka Slide 27: Ringkasan – Intipati Kemenangan Dengan Orang Ia tentang keprihatinan tulen, galakan 
konsisten, dan tindakan yang disengajakan Hubungan berkembang apabila orang merasa 



Slide yang dihargai 28: Petikan Akhir "Orang tidak peduli berapa banyak yang anda tahu 
sehingga mereka tahu berapa banyak yang anda peduli." — John Maxwell 

Psikologi Harga Diri – Nathaniel Branden 
Berikut adalah susunan dek persembahan terperinci tentang "Psikologi Harga Diri"—
diilhamkan oleh prinsip psikologi teras dan karya berpengaruh Nathaniel Branden (yang 
juga menulis The Psychology of Self-Esteem). Versi ini disusun untuk kejelasan, 
kedalaman, dan pemahaman praktikal. Tajuk Dek: Psikologi Harga Diri Memahami Sains 
Nilai dan Harga Diri Manusia 

Slide 1: Pengenalan Apakah Harga Diri? Harga diri adalah penilaian keseluruhan seseorang terhadap 
nilai diri mereka. Ia mempengaruhi pemikiran, emosi, motivasi, dan tingkah laku kita. Mengapa Ia 
Penting: Ia membentuk cara kita berinteraksi dengan diri kita sendiri, orang lain, dan dunia. 

Slide 2: Definisi Utama Definisi Nathaniel Branden: “Harga diri adalah kecenderungan untuk merasakan diri 
sebagai kompeten untuk menghadapi cabaran asas kehidupan dan sebagai layak untuk kebahagiaan.” Dua 
Komponen: Keberkesanan Diri – Keyakinan dalam kemampuan kita untuk berfikir dan bertindak dengan 
berkesan Harga Diri – Keyakinan dalam hak kita untuk bahagia dan hidup dengan bermaruah  

Slide 3: Asal Usul Harga Diri Bermula dari zaman kanak-kanak: Cinta, sokongan, 
pengesahan ibu bapa Pengalaman kejayaan, kebebasan Dipengaruhi oleh: Dinamika 
keluarga Interaksi sosial Pendidikan, media, budaya  

Slide 4: Peranan Kesedaran Harga diri berakar dalam kesedaran dan kesedaran 
volisional. Kita mesti aktif terlibat dengan kehidupan—berfikir, memilih, bertindak. 
Semakin sedar kita, semakin banyak kawalan kita terhadap harga diri kita.  

Slide 5: Dialog Dalaman Harga diri dibentuk oleh perbualan dalaman kita. Bicara diri yang 
menggalakkan vs. mengutuk Pemikiran seperti “Saya boleh mengendalikan ini” atau “Saya 
tidak berharga” Mengubah bicara diri mengubah harga diri dari masa ke masa.  

Slide 6: Harga Diri yang Sihat vs. Tidak Sihat Sihat: Berasaskan realiti Fleksibel dan tahan 
lasak Menyokong pertumbuhan dan hubungan Tidak Sihat: Terlampau tinggi atau rendah 
Bergantung pada penerimaan atau pencapaian Terdedah kepada penolakan dan kegagalan 

Slide 7: Kesan Harga Diri Kesihatan Emosi: Ketahanan lebih tinggi terhadap tekanan Risiko kurang 
untuk kebimbangan dan kemurungan Hasil Kelakuan: Kesediaan untuk mengambil risiko Inisiatif 
dan kepimpinan Hubungan: Sempadan lebih baik Komunikasi yang tulen Slide 8: Amalan yang 
Membina Harga Diri Kesedaran Diri: Jurnal, refleksi Kehidupan jujur: Keserasian antara nilai dan 
kelakuan Penetapan Matlamat: Tujuan dan kemajuan yang jelas Pengesahan: Kenyataan diri yang 
positif dan berasaskan realiti Tanggungjawab: Mengakui pilihan dan hasil 



9: Harga Diri Adalah Amalan Bukan hadiah atau sifat tetap - ia diperoleh melalui tabiat harian. Ia 
berkembang dengan setiap tindakan berani, jujur, produktif, dan hormat diri. “Mempercayai fikiran 
sendiri dan mengetahui bahawa diri layak untuk kebahagiaan adalah intipati harga diri.” – Branden  

Slide 10: Pemikiran Akhir Harga diri adalah asas kepada kesihatan mental, emosi, dan 
sosial. Memahami psikologinya membantu kita membina diri dan komuniti yang lebih 
kuat. Mulakan dengan kesedaran. Bertindak dengan tujuan. Hidup dengan integriti. 

Psikologi Harga Diri – Nathaniel Branden 
Berikut adalah rangka kerja paparan terperinci mengenai "Psikologi Harga Diri"—
diilhamkan oleh prinsip psikologi teras dan karya berpengaruh Nathaniel Branden (yang 
juga mengarang Psikologi Harga Diri). Versi ini disusun untuk kejelasan, kedalaman, dan 
pemahaman praktikal. Tajuk Dek: Psikologi Harga Diri Memahami Sains Nilai dan Harga 
Diri Manusia  

Slide 1: Pengenalan Apa Itu Harga Diri? Harga diri ialah penilaian keseluruhan seseorang 
terhadap nilai dirinya. Ia mempengaruhi pemikiran, emosi, motivasi, dan tingkah laku kita. 
Kenapa Penting: Ia membentuk cara kita berinteraksi dengan diri sendiri, orang lain, dan dunia.  

Slide 2: Definisi Asas Definisi Nathaniel Branden: “Harga diri ialah kecenderungan untuk merasakan diri 
sebagai mampu menghadapi cabaran asas kehidupan dan layak untuk bahagia.” Dua Komponen: 
Keberkesanan Diri – Keyakinan dalam keupayaan kita untuk berfikir dan bertindak dengan berkesan 
Harga Diri – Keyakinan dalam hak kita untuk bahagia dan hidup dengan maruah  

Slide 3: Asal Usul Harga Diri Bermula sejak kecil: Kasih sayang ibu bapa, sokongan, 
pengesahan Pengalaman kejayaan, autonomi Dipengaruhi oleh: Dinamika keluarga 
Interaksi sosial Pendidikan, media, budaya  

Slide 4: Peranan Kesedaran Harga diri berakar pada kesedaran dan kesedaran volisional. Kita 
mesti terlibat secara aktif dengan kehidupan—berfikir, memilih, bertindak. Semakin sedar 
kita, semakin banyak kawalan yang kita ada terhadap harga diri kita.  

Slide 5: Dialog Dalaman Harga diri dibentuk oleh perbualan dalaman kita. 
Ucapan diri yang menggalakkan vs. menghukum Fikiran seperti “Saya boleh mengatasi ini” atau 
“Saya tidak berguna” Mengubah ucapan diri mengubah harga diri dari masa ke masa.  

Slide 6: Harga Diri Sihat vs. Tidak Sihat Sihat: Berakar pada realiti Fleksibel dan tahan lasak 
Menyokong pertumbuhan dan hubungan Tidak Sihat: Terlalu tinggi atau rendah Bergantung 
pada persetujuan atau pencapaian Rentan terhadap penolakan dan kegagalan  



 Slide 5: Motivasi oleh Keperluan Berbeza Lelaki: Termotivasi apabila rasa diperlukan dan 
dipercayai. Wanita: Termotivasi apabila rasa dihargai dan difahami. Idea utama: Jangan cuba 
ubah satu sama lain — hargai dan sokong sifat semula jadi masing-masing.  

Slide 6: Mengumpul Mata dengan Cara Berbeza Wanita: Menghargai banyak isyarat kecil 
kasih sayang. Lelaki: Berfikir bahawa isyarat besar mendapat lebih banyak mata. Realiti: 
Dalam penilaian emosi wanita, setiap tindakan kasih sayang = 1 mata.  

Slide 7: Konsep Tangki Cinta Kedua-dua pasangan mempunyai tangki cinta emosi. Mengisi 
tangki = memenuhi keperluan emosi secara konsisten. Apabila tangki kosong, salah faham 
dan pengunduran diri boleh berlaku. 

Slide 8: Memohon Sokongan Lelaki sering menunggu untuk diminta atau merasa dikritik jika wanita 
meminta. Wanita harus menggunakan permintaan yang jelas dan tidak mendesak. Ungkapan terbaik: 
“Adakah anda sudi untuk...?” Elakkan: “Anda tidak pernah…” atau “Kenapa anda tak boleh…” 

Slide 9: Teori Getah (Lelaki) Lelaki kadang-kadang menjauhkan diri untuk mendapatkan 
semula kebebasan. Bukan penolakan — hanya reset emosi. Wanita tidak perlu mengejar; 
sebaliknya, beri ruang untuk bersambung semula. 

Slide 10: Teori Gelombang (Wanita) Wanita mengalami "gelombang" emosi — naik dan 
turun. Ketika di tahap rendah, mereka memerlukan sokongan emosi, bukan nasihat. 
Lelaki sepatutnya mengesahkan perasaan dan menunjukkan kesabaran.  

Slide 11: Keperluan Emosi Keperluan Utama Lelaki: Kepercayaan Penerimaan 
Penghargaan Kekaguman Persetujuan Dorongan Keperluan Utama Wanita: Penjagaan 
Pemahaman Hormat Pengabdian Pengesahan Kepastian  

Slide 12: Menyembuhkan Konflik Elakkan menyalahkan dan anggap niat positif. Gunakan kenyataan “Saya rasa” berbanding “Anda 
membuat saya rasa…” Tunjukkan usaha untuk memenuhi keperluan sebelum membincangkan kegagalan. 

Slide 13: Peraturan 90/10 Tumpukan pada 90% yang boleh anda berikan, bukan 10% yang kurang. Setiap pasangan harus 
bertanggungjawab untuk mencipta cinta. Mengharapkan kesempurnaan = jalan menuju kekecewaan. 

Slide 14: Aplikasi dalam Kehidupan Seharian Amalkan empati — lihat dari sudut 
pandang pasangan. Tetapkan masa untuk berbincang tanpa gangguan. Rayakan 
perbezaan daripada berdebat mengenainya. 

Slide 15: Kesimpulan Lelaki dan wanita mempunyai cara berfikir yang berbeza — bukan lebih baik atau lebih 
buruk. Memahami dan menyesuaikan diri dengan perbezaan ini adalah kunci. Hormat, komunikasi, dan usaha 
bersama membina cinta yang berkekalan. “Jangan cuba mengubah satu sama lain; berkembanglah bersama.” 



Type Talk– Otto Kroeger dan Janet Thuesen 
Ini adalah dek terperinci mengenai Type Talk oleh Otto Kroeger dan Janet M. Thuesen, 
yang meneroka Myers-Briggs Type Indicator (MBTI) dan bagaimana jenis keperibadian 
mempengaruhi komunikasi, kerja, dan hubungan. TYPE TALK – DEK TERPERINCI Oleh 
Otto Kroeger & Janet M. Thuesen 

1. PENGENALAN KEPADA TYPE TALK Tujuan: Menerangkan MBTI sebagai alat untuk 
memahami perbezaan keperibadian. Matlamat: Meningkatkan komunikasi, kerja 
berpasukan, dan kesedaran diri melalui jenis psikologi. Asas: Teori jenis psikologi Carl 
Jung, disesuaikan oleh Isabel Briggs Myers. 

 2. EMPAT DIMENSI MBTI Setiap individu mempunyai keutamaan dalam 4 dikotomi, menghasilkan 16 jenis 
personaliti unik. 1. Sumber Tenaga (E/I): Ekstraversi (E): Fokus pada dunia luar; tindakan 
berorientasikan. Introversi (I): Fokus pada dunia dalaman; berfikir secara mendalam. 2. Pengumpulan 
Maklumat (S/N): Penginderaan (S): Fokus pada fakta, butiran, praktikal. Intuisi (N): Fokus pada corak, 
kemungkinan, gambaran besar. 3. Membuat Keputusan (T/F): Berfikir (T): Logik, objektif, kritikal. Merasa 
(F): Nilai peribadi, empati, keharmonian. 4. Struktur Kehidupan (J/P): Menilai (J): Teratur, terancang, 
tegas. Memerhati (P): Fleksibel, spontan, mudah menyesuaikan diri.  

3. 16 JENIS MBTI Setiap jenis adalah gabungan unik daripada 4 keutamaan (contohnya, 
ISTJ, ENFP, dll.). Contoh: ISTJ ("Pemeriksa"): Praktikal, teratur, boleh diharap. ENFP 
("Pemberi Inspirasi"): Bertenaga, imaginatif, berpusatkan orang.  

4. PRINSIP ASAS TYPE TALK Tiada Jenis Yang Lebih Baik: Setiap jenis mempunyai kekuatan dan kelemahan. 
Jenis ≠ Tingkah Laku: Ini mengenai keutamaan, bukan keupayaan. Pertumbuhan Datang Dari Kesedaran: 
Memahami jenis anda dan orang lain mengurangkan konflik dan meningkatkan kerjasama. 

5. GAYA KOMUNIKASI BERDASARKAN JENIS Ekstrovert: Bercakap untuk berfikir, ekspresif, 
memerlukan interaksi lisan. Introvert: Berfikir sebelum bercakap, reflektif, lebih suka penulisan 
atau 1:1. Pengesan: Mahu spesifik, terperinci, dan realisme. Intuitif: Mahu konsep, inovasi, dan 
kemungkinan. Pemikir: Menghargai logik dan keadilan. Pemasa: Menghargai keharmonian dan 
hubungan. Penilai: Suka struktur dan keputusan. Penerima: Suka pilihan dan spontaniti. 

 6. JENIS DI TEMPAT KERJA Memahami jenis membantu dalam: Pembinaan pasukan 
Pembangunan kepimpinan Penyelesaian konflik Perancangan kerjaya Perkhidmatan 
pelanggan Contoh: ESFJ berjaya dalam persekitaran yang teratur dan berorientasikan 
orang. INTP lebih suka projek yang bebas dan berasaskan idea. 



7. JENIS & TEKANAN Di bawah tekanan: Orang cenderung beralih kepada fungsi yang bukan pilihan 
mereka. Ini menyebabkan konflik, kekeliruan, dan salah komunikasi. Contoh: ESTJ mungkin menjadi 
tegas dan agresif di bawah tekanan. INFP mungkin menarik diri dan menjadi terlalu sensitif. 

8. MENINGKATKAN HUBUNGAN DENGAN JENIS Kenali Perbezaan: Hentikan penilaian, mulakan 
penghargaan. Fleksibelkan Komunikasi: Sesuaikan pendekatan anda dengan keutamaan orang lain. 
Minda Berkembang: Setiap jenis boleh belajar untuk berkembang ke kawasan yang kurang digemari. 

9. MBTI & PERTUMBUHAN PERIBADI Gunakan jenis sebagai titik permulaan, bukan kotak. 
Kembangkan kecerdasan emosi melalui kesedaran jenis. Renungkan bagaimana 
keutamaan anda mempengaruhi keputusan, hubungan, dan konflik. 

10. RINGKASAN PENTING Jenis ≠ Takdir: Ia adalah alat untuk memahami, bukan batasan. Kenali Diri 
Sendiri: Kesedaran tentang jenis meningkatkan keyakinan diri dan pertumbuhan. Kenali Orang Lain: 
Empati datang daripada memahami perspektif yang berbeza. Aplikasi adalah Kunci: Gunakan 
pengetahuan jenis untuk membina pasukan, perbualan, dan kehidupan yang lebih baik. 

Sebelah Kita – Naomi Quenk 
Berikut ialah dek terperinci mengenai "Sebelah Kita: Keperibadian Tersembunyi Kita dalam Kehidupan 
Seharian" oleh Naomi Quenk, yang meneroka bagaimana kita berkelakuan di bawah tekanan melalui 
kerangka MBTI (Myers-Briggs Type Indicator): DECK: "Sebelah Kita" oleh Naomi Quenk  

1. Gambaran Keseluruhan Buku Pengarang: Naomi L. Quenk Fokus: Meneroka fungsi rendah 
dalam tipologi Myers-Briggs. Tema: Bagaimana keperibadian kita berubah di bawah 
tekanan dan mengapa kita mungkin berkelakuan "di luar kebiasaan."  

2. Pengantar Semula Rangka Kerja MBTI Setiap individu adalah salah satu daripada 16 jenis MBTI, yang 
berasal dari pilihan: E/I (Ekstraversi / Introversi) S/N (Memerhati / Intuisi) T/F (Berfikir / Merasa) J/P 
(Menilai / Mengambil keputusan) Fungsi Dominan: Cara utama kita berinteraksi dengan dunia. Fungsi 
Rendah: Paling kurang berkembang dan tidak sedar; diaktifkan di bawah tekanan. 

3. Apakah Fungsi Rendah? “Berlawanan” dengan fungsi dominan. Muncul di bawah 
tekanan atau keletihan. Menyebabkan tingkah laku yang tidak biasa, tidak menentu, atau 
emosional. Contoh: INTJ (dominasi Intuisi Introvert) mungkin menunjukkan Pengamatan 
Ekstravert ketika tertekan—menjadi impulsif, memanjakan diri, atau terlalu terangsang. 

4. Pencetus Fungsi Rendah Keletihan, konflik, perubahan besar dalam hidup. Merasa 
terancam, tidak dihargai, atau hilang kawalan. Ketidakmampuan menggunakan fungsi 
dominan atau tambahan dengan berkesan. 



5. Bagaimana Setiap Jenis Bertindak Di Bawah Tekanan Jenis MBTIDominanInferiorReaksi 
TekananISTJSiNeKebimbangan, imaginasi burukENFPNeSiKetaksuban pada fakta, pandangan 
terhadINFJNiSeBerlebihan, kesedaran tinggi terhadap persekitaranESTPSeNiParanoia, pemikiran 
fatalistikINTPTiFeLedakan emosi, hipersensitivitiESFJFeTiPemisahan dingin, terlalu 
kritikalINTJNiSeTindak balas impulsif, tingkah laku meluluISFPFiTeKawalan tegar, ledakan kemarahan 

 6. “Kehilangan Diri” dalam Inferior Orang sering merasa malu atau keliru dengan kelakuan ini. 
Mungkin membawa kepada konflik interpersonal atau penyesalan. Mengenali pola ini 
membantu mengawal semula keadaan. 

7. Pertumbuhan Melalui Kesedaran Terima fungsi inferior sebagai sebahagian daripada diri. 
Jangan menekan—integrasikan secara beransur-ansur. Gunakan reaksi tekanan sebagai 
isyarat untuk menjaga diri dan refleksi. Bangunkan kecerdasan emosi di sekitar pencetus. 

8. Aplikasi Praktikal Pertumbuhan peribadi: Kenali dan urus corak bawah sedar. Hubungan: 
Fahami mengapa sesetengah orang bertindak 'di luar kebiasaan.' Tempat kerja: Cegah 
keletihan dan salah komunikasi pasukan. Terapi/Latihan: Membantu menyesuaikan 
intervensi berdasarkan tingkah laku tekanan. 

9. Sumbangan Quenk Memperkenalkan pemahaman tentang jenis MBTI dalam keadaan 
tekanan. Menggalakkan belas kasihan kepada diri sendiri dan orang lain semasa saat 
'terburuk' kita. Memperdalam pandangan psikologi dalam komuniti jenis. 

10. Petikan Utama “Fungsi inferior terletak di pusat kehidupan dalaman kita... sebuah 
pintu masuk kepada bawah sedar.” 

Gagal Ke Hadapan – John Maxwell 
Berikut adalah ringkasan dek terperinci "Gagal Ke Hadapan: Menukarkan Kesilapan Menjadi Batu 
Loncatan Kejayaan" oleh John C. Maxwell — disusun untuk kegunaan pembentangan: GAGAL KE 
HADAPAN Oleh John C. Maxwell Subtajuk: Menukarkan Kesilapan Menjadi Batu Loncatan Kejayaan 

Slaid 1: Pengenalan kepada Gagal Ke Hadapan Mesej Utama: Orang yang berjaya belajar 
daripada kegagalan; mereka tidak mengelakkannya. Premis Utama: Perbezaan antara orang 
biasa dan orang yang mencapai kejayaan adalah persepsi dan tindak balas mereka terhadap 
kegagalan. Objektif: Tukar minda anda untuk melihat kegagalan sebagai peluang pertumbuhan. 

Slaid 2: Mitos Kegagalan Kegagalan bukanlah: Boleh dielakkan Satu peristiwa Objektif Musuh 
Tidak boleh dipulihkan Kebenaran: Kegagalan adalah sebahagian daripada proses pembelajaran. 



Slide 3: Prinsip Utama #1 — Takrifkan Semula Kegagalan Anda bukan gagal selagi anda tidak 
berhenti. Anggap kegagalan sebagai maklum balas, bukan kekalahan. Ubah perspektif: “Saya 
belum gagal. Saya hanya telah menemui 10,000 cara yang tidak berkesan.” — Thomas Edison  

Slide 4: Prinsip Utama #2 — Tolak Penolakan Jangan ambil kegagalan sebagai kelemahan 
diri. Anda bukanlah kesilapan anda. Nilai diri yang sihat membantu anda bangkit semula.  

Slide 5: Prinsip Utama #3 — Belajar dari Setiap Kegagalan Tanyakan: Apa yang saya pelajari? Bagaimana saya boleh berkembang? 
Apa yang akan saya lakukan dengan cara berbeza? Kegagalan adalah guru terbaik—jika anda bersedia belajar.  

Slide 6: Prinsip Utama #4 — Ubah Reaksi Anda Bukan peristiwa itu yang penting—
tetapi reaksi anda. Pilih: Tanggungjawab berbanding menyalahkan Tindakan 
berbanding mengelakkan Orang berjaya mengawal hasil dan menyesuaikan diri.  

Slide 7: Prinsip Utama #5 — Ambil Tanggungjawab Terima kepemilikan atas kegagalan anda. Elakkan 
alasan, menuding jari, atau penafian. Tanggungjawab peribadi mempercepatkan kemajuan. 

Slide 8: Prinsip Utama #6 — Jangan Biarkan Kegagalan Menentukan Anda Masa lalu bukan 
penentu masa depan anda. Bergerak melalui kegagalan, bukan tinggal di dalamnya. 
Ketahanan datang dari memisahkan nilai diri dari prestasi. 

Slide 9: Prinsip Utama #7 — Sambut Risiko Tiada risiko = Tiada ganjaran. Semua kejayaan melibatkan 
beberapa kegagalan. Lebih banyak risiko yang anda ambil, lebih banyak peluang untuk berjaya. 

Slide 10: Prinsip Utama #8 — Teruskan Selepas Kegagalan Maju ke hadapan dengan 
bangkit lebih cepat. Ketahanan membezakan yang berjaya dari yang tersekat. “Jatuh 
tujuh kali, bangkit lapan kali.” — Peribahasa Jepun 

Slide 11: Indeks Kegagalan (FQ) FQ mengukur kemampuan anda untuk gagal dan terus mencuba. FQ 
tinggi = Ketahanan dan kebolehsuaian tinggi Amalkan kegagalan dengan berkesan. 

Slide 12: Kegagalan dan Kepimpinan Pemimpin hebat: Berkongsi pelajaran dari kegagalan Mewujudkan ruang selamat untuk 
orang lain gagal dan berkembang Kegagalan adalah sebahagian daripada inovasi dan pembelajaran pasukan. 

Slide 13: Menukar Kesilapan kepada Pertumbuhan Gagal Dengan Cepat Gagal 
Dengan Kos Rendah Sentiasa Belajar Terus Terapkan  

Slide 14: 7 Langkah untuk Gagal dengan Maju Tolak penolakan Jangan tuding jari Anggap kegagalan sebagai 
sementara Tetapkan jangkaan yang realistik Fokus pada kekuatan Pelbagaikan pendekatan Bangkit semula  

Slide 15: Pesanan Akhir "Perbezaan antara orang biasa dan orang yang berjaya adalah 
persepsi dan tindak balas mereka terhadap kegagalan." — John C. Maxwell Terus belajar 
Terus mengambil risiko Terus berkembang Gagal dengan Maju. 



7 Tabiat Orang yang Sangat Berkesan – Stephen Covey 
Di sini terdapat dek terperinci berdasarkan karya klasik Stephen R. Covey, "The 7 Habits of 
Highly E¯ective People" — disusun dalam bentuk slaid untuk pembentangan, latihan, atau 
kajian. DEK TERPERINCI: The 7 Habits of Highly E¯ective People Oleh Stephen R. Covey 

Slaid 1: Gambaran Keseluruhan Tajuk: The 7 Habits of Highly E¯ective People Pengarang: 
Stephen R. Covey Tujuan: Untuk membina karakter dan mengembangkan keberkesanan 
peribadi dan interpersonal melalui prinsip dalaman. 

Slaid 2: Kontinum Kematangan Ketergantungan: Anda bergantung kepada orang lain (Anda 
menjaga saya). Kebebasan: Anda menjaga diri sendiri (Saya boleh lakukannya). Saling 
Bergantung: Anda bekerjasama untuk mencapai lebih banyak (Kita boleh lakukannya). 

Slide 3: Tabiat 1 – Bersikap Proaktif Prinsip Utama: Tanggungjawab Konsep: Anda adalah 
pencipta tindak balas anda; ambil inisiatif. Fokus: Bulatan Pengaruh vs. Bulatan 
Kebimbangan. Amalan: Gunakan bahasa proaktif (“Saya akan,” “Saya pilih untuk”).  

Slide 4: Tabiat 2 – Mulakan dengan Matlamat Akhir Prinsip Utama: Visi Konsep: Tentukan 
visi yang jelas untuk matlamat hidup anda. Alat: Kenyataan Misi Peribadi Fokus: 
Selaraskan tindakan harian dengan tujuan jangka panjang. 

Slide 5: Tabiat 3 – Utamakan Yang Utama Prinsip Utama: Keutamaan Konsep: Urus masa dan 
tenaga anda berdasarkan kepentingan, bukan desakan. Matriks: Matriks Pengurusan Masa 
(Desakan vs. Kepentingan) Kemahiran: Disiplin diri; mengatakan “tidak” kepada gangguan.  

Slide 6: Ringkasan Tabiat 1–3 (Kemenangan Peribadi) Tabiat 1: Anda bertanggungjawab. Tabiat 2: 
Anda mempunyai arah. Tabiat 3: Anda utamakan nilai anda. Hasil: Kebebasan dan penguasaan diri.  

Slaid 7: Tabiat 4 – Fikir Menang-Menang Prinsip Utama: Manfaat Bersama Konsep: Carilah 
persetujuan dan hubungan yang memberi manfaat kepada semua. Asas: Mentaliti Kemewahan 
vs. Mentaliti Kekurangan Amalan: Empati + Keberanian = Menang-Menang. 

Slaid 8: Tabiat 5 – Cari Memahami Dahulu, Kemudian Difahami Prinsip Utama: Komunikasi Empatik 
Konsep: Dengar dengan niat untuk memahami, bukan untuk membalas. Kemahiran: Mendengar 
Reflektif Kecerdasan Emosi Kesan: Membina kepercayaan dan pengaruh yang mendalam. 

Slaid 9: Tabiat 6 – Bersinergi Prinsip Utama: Kerjasama Kreatif Konsep: Keseluruhan 
adalah lebih besar daripada jumlah bahagiannya. Keperluan: Raikan Perbezaan Hargai 
Kerjasama Pasukan Dialog Terbuka Hasil: Penyelesaian yang inovatif. 



Slide 10: Ringkasan Tabiat 4–6 (Kemenangan Umum) Tabiat 4: Hubungan dengan manfaat 
bersama. Tabiat 5: Memahami benar-benar. Tabiat 6: Kerjasama berkesan. Hasil: Saling 
bergantung dan pengaruh. 

Slide 11: Tabiat 7 – Asah Gergaji Prinsip Utama: Pembaharuan Konsep: Sentiasa 
memperbaharui diri dalam empat dimensi: Fizikal (senaman, rehat) Mental 
(membaca, belajar) Sosial/Emosi (hubungan, empati) Spiritual (meditasi, tujuan) 
Hasil: Keberkesanan mampan. 

Slide 12: Bonus – Tabiat ke-8 (dari sekuel Covey) “Temui Suara Anda dan Inspirasi Lain untuk Menemui 
Suara Mereka” Konsep: Kepuasan dan sumbangan dalam era pekerja berpengetahuan. 

Slide 13: Tip Pelaksanaan Mulakan dengan satu tabiat setiap minggu. Tulis kenyataan 
misi peribadi. Amalkan jurnal untuk refleksi. Gunakan sistem Perancangan Mingguan 
Covey. Bentuk rakan kongsi akauntabiliti. 

 Slide 14: Ringkasan Akhir TabiatTemaTahap Kematangan1. Bersikap ProaktifTanggungjawab PeribadiKemandirian

TanggungjawabKebebasan2. Mulakan dengan Matlamat di MindaVisiKebebasan3. Utamakan 
Perkara PentingKeutamaanKebebasan4. Fikir Menang-MenangManfaat 
BersamaKesalingbergantungan5. Dengar untuk MemahamiEmpatiKesalingbergantungan6. 

SinergiKerjasamaKesalingbergantungan7. Asah GergajiPembaharuanSemua Tahap 

17 Undang-undang Kepimpinan yang Tidak Dapat Dipertikaikan – John Maxwell 

Berikut adalah analisis terperinci slide demi slide untuk dek berdasarkan 17 
Undang-undang Kerjasama yang Tidak Dapat Dipertikaikan oleh John Maxwell. Beritahu 
saya jika anda mahu ini diubah menjadi format JPEG, carousel, atau HTML juga. 

Slide 1: Slide Tajuk Tajuk: 17 Undang-undang Kerjasama yang Tidak Dapat Dipertikaikan 
Subtitle: Oleh John C. Maxwell Imej: Pasukan mendaki gunung bersama 

Slide 2: Pengenalan Kandungan: John Maxwell menekankan bahawa kerja berpasukan membuat 
impian menjadi kenyataan. 17 undang-undang ini adalah prinsip asas untuk membina pasukan yang 
berjaya. Berlaku untuk kepimpinan, perniagaan, sukan, dan kehidupan.  

Slide 3: 1. Undang-Undang Kepentingan Utama Mesej: Satu adalah nombor yang terlalu kecil 
untuk mencapai kejayaan besar. Pengetahuan: Pencapaian besar memerlukan usaha pasukan.  

Slide 4: 2. Undang-Undang Gambar Besar Mesej: Matlamat lebih penting daripada peranan. 
Pengetahuan: Setiap orang mesti melihat bagaimana mereka sesuai dengan misi yang lebih besar.  

Slide 5: 3. Undang-Undang Niche Mesej: Semua pemain mempunyai tempat di mana mereka memberi nilai 
yang paling tinggi. Pengetahuan: Pasukan yang hebat menetapkan peranan yang selari dengan kekuatan. 



Slide 6: 4. Undang-undang Gunung Everest Pesanan Utama: Apabila cabaran meningkat, keperluan untuk 
bekerjasama juga meningkat. Wawasan: Misi yang lebih besar memerlukan kerjasama yang lebih kukuh.  

Slide 7: 5. Undang-undang Rantai Pesanan Utama: Kekuatan pasukan dipengaruhi oleh 
pautan paling lemah. Wawasan: Tangani kelemahan atau risiko seluruh misi.  

Slide 8: 6. Undang-undang Pemangkin Pesanan Utama: Pasukan pemenang mempunyai pemain yang 
membuat perkara berlaku. Wawasan: Pemangkin menambah tenaga, prestasi, dan momentum.  

Slide 9: 7. Undang-undang Kompas Pesanan Utama: Visi memberi arah dan keyakinan kepada 
ahli pasukan. Wawasan: Visi yang dikongsi memastikan semua orang selaras dan bermotivasi.  

Slide 10: 8. Undang-undang Epal Busuk Pesanan Utama: Sikap buruk merosakkan 
pasukan. Wawasan: Seorang ahli negatif boleh merosakkan budaya pasukan. 

Slide 11: 9. Undang-undang Kebolehpercayaan Mesej Utama: Ahli pasukan mesti dapat saling 
bergantung. Pandangan: Kepercayaan dan kebolehpercayaan adalah tidak boleh dikompromi.  

Slide 12: 10. Undang-undang Harga Mesej Utama: Pasukan tidak mencapai potensi penuh jika 
tidak sanggup membayar harga. Pandangan: Pengorbanan dan komitmen adalah penting.  

Slide 13: 11. Undang-undang Papan Skor Mesej Utama: Pasukan dapat membuat 
penyesuaian apabila mengetahui kedudukan mereka. Pandangan: Pengukuran dan 
maklum balas memastikan pasukan berada di landasan yang betul.  

Slide 14: 12. Undang-undang Bangku Mesej Utama: Pasukan hebat mempunyai kedalaman yang hebat. 
Pandangan: Kejayaan bergantung lebih daripada sekadar pemain utama—sokongan adalah penting. 

Slide 15: 13. Undang-undang Identiti Mesej Utama: Nilai yang dikongsi menentukan 
pasukan. Pandangan: Budaya dan perpaduan berasal dari prinsip bersama. 

 Slide 16: 14. Undang-undang Komunikasi Mesej Utama: Interaksi memacu tindakan. 
Penghayatan: Komunikasi yang terbuka, jujur, dan kerap amat penting. 

Slide 17: 15. Undang-undang Keunggulan Mesej Utama: Perbezaan antara dua pasukan yang sama berbakat adalah 
kepimpinan. Penghayatan: Kepimpinan yang kuat memberikan kelebihan kepada pasukan. 

Slide 18: 16. Undang-undang Semangat Tinggi Mesej Utama: Apabila anda menang, tiada 
apa yang menyakitkan. Penghayatan: Keyakinan dan semangat mempercepatkan prestasi. 

Slide 19: 17. Undang-undang Dividen Mesej Utama: Melabur dalam pasukan memberi pulangan berlipat kali ganda 
dari masa ke masa. Penghayatan: Pertumbuhan jangka panjang datang dari pelaburan konsisten dalam orang. 

Slide 20: Kesimpulan & Aplikasi Kandungan: Renungkan pasukan anda: undang-undang mana yang paling memerlukan 
usaha? Pimpin dengan teladan dan mula menerapkan prinsip-prinsip ini. Kejayaan adalah sukan berpasukan! 



Pembuat Perbezaan – John Maxwell 
Berikut adalah ringkasan terperinci dek "Pembuat Perbezaan: Menjadikan Sikap Anda 
Aset Terhebat" oleh John C. Maxwell: Tajuk Dek: Pembuat Perbezaan oleh John 
Maxwell Subjudul: Menjadikan Sikap Anda Aset Terhebat ---  

Slide 1: Pengenalan Buku Pengarang: John C. Maxwell Fokus: Kuasa sikap dalam 
menentukan kejayaan Mesej Utama: Anda tidak selalu dapat mengawal keadaan anda, 
tetapi anda boleh mengawal sikap anda.  

Slide 2: Apa yang Membuat Perbezaan? “Pembuat Perbezaan” = Sikap Anda Bakat, pendidikan, dan 
pengalaman adalah berharga—tetapi sikap menentukan sejauh mana anda pergi. Sikap mempengaruhi cara 
kita menghadapi cabaran, berhubungan dengan orang lain, dan menangani kejayaan atau kegagalan. 

 Slide 3: Lima Halangan Sikap 1. Kekecewaan 2. Perubahan 3. Masalah 4. Ketakutan 
5. Kegagalan Setiap cabaran ini menguji dan menzahirkan sikap anda.  

Slide 4: Sikap vs. Emosi Emosi adalah reaksi; sikap adalah tindak balas yang dipilih. 
Sikap yang sihat datang daripada keputusan yang disengajakan, bukan perasaan 
sekejap. Anda mesti bertanggungjawab terhadap sikap anda.  

Slide 5: Mengubah Sikap Anda Renungkan sikap anda sekarang. Kenal pasti pencetus untuk tindak balas 
negatif. Praktikkan percakapan positif dengan diri sendiri dan kelilingi diri anda dengan pengaruh yang 
membangkitkan semangat. Ambil tindakan setiap hari untuk menyesuaikan dan memperbaiki sikap anda.  

Slide 6: Kuasa Perspektif Sikap anda membentuk perspektif anda. Perspektif positif 
melihat peluang dalam kesukaran. Kawal dunia dalaman anda tanpa mengira 
keadaan luar. 

Slide 7: Sikap dan Hubungan Orang tertarik kepada mereka yang mempunyai sikap yang hebat. 
Sikap yang baik membantu menyelesaikan konflik dan membina kepercayaan. Maxwell: “Orang 
tidak peduli berapa banyak yang anda tahu sehingga mereka tahu berapa banyak anda peduli.” 

Slide 8: Menghadapi Kekecewaan Punca: jangkaan yang tidak dipenuhi, kritikan, kemunduran. Strategi: 
kesyukuran, kemenangan kecil, sistem sokongan yang kuat. Pilih harapan daripada keputusasaan. 

 Slide 9: Menghadapi Perubahan Perubahan tidak dapat dielakkan—pertumbuhan adalah pilihan. Sikap yang 
baik membolehkan anda menyesuaikan diri, belajar, dan berkembang. Fokus pada apa yang anda boleh kawal. 

 Slide 10: Mengatasi Masalah Masalah adalah peluang yang tersembunyi. Sikap membantu anda bergerak dari 
mengeluh kepada menyelesaikan masalah. Kunci: Bertindak secara proaktif berbanding reaktif. 

 Slide 11: Mengatasi Ketakutan Ketakutan melumpuhkan—sikap memberi kuasa. Kembangkan keberanian 
dengan mengambil langkah kecil. Ketakutan adalah pembohong; fokus pada fakta dan kepercayaan. 



Slide 12: Menangani Kegagalan Kegagalan bukanlah akhir jika anda tidak membiarkannya begitu. 
Amalkan pemikiran berkembang: gagal dengan maju. Belajar, sesuaikan, dan terus bergerak. 

Slide 13: Sikap + Tindakan = Hasil Sikap baik tanpa tindakan = potensi terbuang. 
Tindakan memberikan tujuan dan arah kepada sikap anda. Konsisten adalah kunci. 

Slide 14: Kesimpulan Akhir Sikap adalah pilihan, bukan hadiah. Ia menentukan 
reaksi, hubungan, dan hasil anda. Jadikan sikap anda aset terbaik—ia adalah 
pembuat perbezaan. 

Slide 15: Renung dan Terapkan Apakah sikap anda sekarang terhadap kehidupan, 
orang, dan cabaran? Apa yang akan anda lakukan hari ini untuk meningkatkan sikap 
anda? Siapa yang boleh anda pengaruhi dengan menjadi Pembuat Perbezaan 

Bakat Tidak Pernah Cukup – John Maxwell 
Berikut adalah rangka garis besar dek pembentangan tahap tinggi untuk "Bakat Tidak 
Pernah Cukup" oleh John C. Maxwell, direka untuk latihan kepimpinan, 
pembangunan peribadi, atau sesi pasukan. 

Tajuk Dek: Bakat Tidak Pernah Cukup 

Subtajuk: Membuka Pilihan Yang Meningkatkan Bakat Anda 
Pengarang: Berdasarkan buku oleh John C. Maxwell 

Disediakan Untuk: [Nama Anda / Organisasi] 

Slide 1: Pengenalan 

• Petikan: “Bakat adalah anugerah, tetapi karakter adalah pilihan.” – John Maxwell 
• Tujuan dek ini: Untuk meneroka cara memaksimumkan bakat melalui pilihan yang berkesan 

Slide 2: Premis Utama 

• Setiap orang mempunyai bakat 
• Bakat sahaja tidak mencukupi 
• Pilihan menjadikan bakat lebih hebat 



Slide 3: 13 Pilihan Penting yang Memaksimumkan Bakat

# Pilihan Deskripsi

1 Kepercayaan Meningkatkan bakat anda melalui keyakinan

2 Semangat Memberikan tenaga dan memacu bakat anda

3 Inisiatif Mengaktifkan bakat anda

4 Fokus Mengarahkan bakat anda ke arah tujuan

5 Persediaan Mengatur bakat anda untuk berjaya 

6 Latihan Mempertajam bakat anda 

7 Ketekunan Menopang bakat anda 

8 Keberanian Menguji bakat anda dalam kesulitan 

9 Keterbukaan untuk Belajar Mengembangkan bakat anda 

10 Perwatakan Melindungi bakat anda

11 Hubungan Mempengaruhi perkembangan bakat anda

12 Tanggungjawab Memperkukuhkan bakat anda

13 Kerja Berpasukan Menggandakan bakat anda

Slide 4: Kepercayaan Mengangkat Bakat Anda

• Kepercayaan adalah asas tindakan 
• Contoh kes: Kepercayaan Michael Jordan vs penolakan awal

Slide 5: Semangat Memberi Tenaga kepada Bakat

• Semangat mengekalkan motivasi 
• Bakat tanpa semangat boleh menyebabkan keletihan



Slide 6: Inisiatif Mengaktifkan Bakat 

• Bakat kekal terpendam tanpa tindakan 
• Orang yang proaktif berjaya 

Slide 7: Fokus Mengarah Bakat 

• Gangguan melemahkan bakat 
• Fokus sepenuhnya menghasilkan kejayaan 

Slide 8–14: Teruskan dengan Pilihan Lain 

• Dedikasikan setiap slaid kepada satu pilihan: 

o Penyediaan 

o Latihan 

o Ketabahan 

o Keberanian 

o Kebolehan Belajar 

o Perwatakan 

o Hubungan

o Tanggungjawab

o Kerjasama Pasukan

Slide 15: Kuasa Pilihan

• Petikan: “Bakat adalah titik permulaan. Pilihan adalah garisan penamat.” 
• Renungan: Pilihan mana di antara 13 pilihan yang anda sedang abaikan? 

Slide 16: Rangka Kerja Ringkasan

T.A.L.E.N.T. = Bakat + Sikap + Pembelajaran + Usaha + Pemupukan + Pasukan



• Galakkan penonton untuk membina pelan tindakan 

Slide 17: Latihan Berkumpulan (Pilihan) 

• Nilai diri anda 1–5 pada setiap daripada 13 pilihan 
• Pilih 2 kawasan untuk diperbaiki bulan ini 

Slide 18: Petikan Penutup 

"Kejayaan bukanlah soal bakat. Ia adalah soal pilihan." – John Maxwell 

21 Undang-Undang Kepimpinan yang Tidak Dapat Disangkal – John Maxwell 

Berikut adalah rangka kerja terperinci berdasarkan “21 Undang-Undang Kepimpinan yang 
Tidak Dapat Dipertikaikan” oleh John C. Maxwell: 

Slide 1: Slide Tajuk Tajuk: 21 Undang-Undang Kepimpinan yang Tidak Dapat Dipertikaikan 
Pengarang: John C. Maxwell Tema: Prinsip kepimpinan yang bertahan sepanjang masa 

Slide 2: Pengenalan Kepimpinan adalah pengaruh—tidak lebih, tidak kurang. Ke-21 
undang-undang ini adalah prinsip yang boleh dipelajari dan diaplikasikan oleh sesiapa sahaja. 

Slide 3: Undang-Undang 1 – Undang-Undang Penutup Keupayaan kepimpinan menentukan tahap keberkesanan 
seseorang. Semakin rendah keupayaan seseorang untuk memimpin, semakin rendah penutup pada potensi mereka. 

Slide 4: Undang-Undang 2 – Undang-Undang Pengaruh Ukuran sebenar kepimpinan adalah pengaruh—tidak 
lebih, tidak kurang. Kedudukan tidak menjadikan seseorang pemimpin; pengaruh yang melakukannya. 

Slide 5: Undang-Undang 3 – Undang-Undang Proses Kepimpinan berkembang setiap hari, bukan dalam 
sehari. Ia adalah perjalanan sepanjang hayat pembelajaran, pertumbuhan, dan perkembangan. 

Slide 6: Undang-Undang 4 – Undang-Undang Navigasi Siapa pun boleh mengemudi kapal, tetapi hanya pemimpin 
yang dapat menentukan hala tuju. Pemimpin menilai keadaan dan merancang dengan berkesan. S 

Slide 7: Undang-Undang 5 – Undang-Undang Penambahan Pemimpin memberi nilai dengan 
melayani orang lain. Kepimpinan sejati berfokus pada menambah nilai, bukan mengambilnya.  

Slide 8: Undang-Undang 6 – Undang-Undang Tanah Kukuh Kepercayaan adalah asas 
kepimpinan. Integriti dan kejujuran tidak boleh disangkal.  

Slide 9: Undang-Undang 7 – Undang-Undang Penghormatan Orang secara semula jadi mengikuti pemimpin 
yang lebih kuat daripada diri mereka sendiri. Penghormatan mesti diperoleh melalui watak dan kompetensi.  



Slide 10: Undang-Undang 8 – Undang-Undang Intuisi Pemimpin menilai segala-galanya dengan 
kecenderungan kepimpinan. Intuisi kepimpinan membezakan pemimpin yang hebat daripada yang baik.  

Slide 11: Undang-Undang 9 – Undang-Undang Daya Tarikan Siapa anda adalah siapa 
yang anda tarik. Pemimpin menarik orang yang serupa dalam fikiran dan nilai. 

Slide 12: Undang-Undang 10 – Undang-Undang Perhubungan Pemimpin menyentuh hati 
sebelum meminta bantuan. Hubungan tulen memacu kesetiaan dan kerjasama.  

Slide 13: Undang-Undang 11 – Undang-Undang Lingkaran Dalam Potensi seorang pemimpin ditentukan oleh 
orang terdekat mereka. Bina pasukan yang kuat untuk meluaskan pengaruh dan keberkesanan. 

Slide 14: Undang-Undang 12 – Undang-Undang Pemberdayaan Hanya pemimpin yang yakin memberikan 
kuasa kepada orang lain. Memberdayakan orang lain menggandakan impak kepimpinan. 

Slide 15: Undang-Undang 13 – Undang-Undang Gambar Orang bertindak mengikut apa yang 
mereka lihat. Pemimpin harus jadi teladan kepada tingkah laku yang diharapkan dari orang lain.  

Slide 16: Undang-Undang 14 – Undang-Undang Penerimaan Orang menerima pemimpin 
sebelum menerima visi. Percayakan pembawa mesej sebelum menerima mesejnya. 

Slide 17: Undang-Undang 15 – Undang-Undang Kemenangan Pemimpin mencari jalan untuk 
pasukan menang. Komitmen terhadap kemenangan menginspirasikan ketabahan dan kreativiti.  

Slide 18: Undang-Undang 16 – Undang-Undang Momentum Momentum adalah sahabat 
baik pemimpin. Momentum mempermudah perubahan dan memperbesar kejayaan. 

Slide 19: Undang-Undang 17 – Undang-Undang Keutamaan Pemimpin faham bahawa 
aktiviti bukan semestinya pencapaian. Fokus pada apa yang memberikan nilai terbesar. 

Slide 20: Undang-undang 18 – Undang-undang Pengorbanan Pemimpin harus melepaskan sesuatu 
untuk mencapai kejayaan. Kejayaan memerlukan pengorbanan peribadi demi kebaikan orang lain.

Slide 21: Undang-undang 19 – Undang-undang Masa Bilakah untuk memimpin adalah sama penting dengan 
apa yang harus dilakukan dan ke mana harus pergi. Tindakan yang tepat + masa yang tepat = kejayaan.

Slide 22: Undang-undang 20 – Undang-undang Pertumbuhan Eksplosif Untuk menambah pertumbuhan, pimpin pengikut. Untuk 
menggandakan, pimpin pemimpin. Lengkapi dan kembangkan pemimpin lain untuk impak yang berlipat ganda.

Slide 23: Undang-undang 21 – Undang-undang Legasi Nilai kekal seorang pemimpin diukur 
dengan penggantian. Kepimpinan sejati meninggalkan pemimpin lain sebagai warisan.

Slide 24: Kesimpulan Kepimpinan adalah satu perjalanan. Menguasai 21 undang-undang ini 
membantu memperluas pengaruh, membina pasukan yang kuat, dan meninggalkan legasi.



Bagaimana untuk Mempengaruhi – John Maxwell

Berikut adalah dek terperinci berdasarkan "Menjadi Seorang Penentu" oleh John C. Maxwell dan 
Jim Dornan: DEK: Menjadi Seorang Penentu Oleh John C. Maxwell & Jim Dornan

Slide 1: Tajuk Slide Tajuk: Menjadi Seorang Penentu Teks: Bagaimana untuk Mempengaruhi 
Kehidupan Orang Lain Secara Positif Penulis: John C. Maxwell & Jim Dornan

Slide 2: Gambaran Keseluruhan Pengaruh adalah kunci kepada kepimpinan yang berjaya, hubungan, dan pertumbuhan 
peribadi. Setiap orang mempunyai pengaruh—buku ini menunjukkan cara untuk mengembangkannya secara beretika 
dan efektif. Empat bidang utama: Integriti, Pemeliharaan, Kepercayaan, dan Mendengar.

Slide 3: Asas Pengaruh: Integriti Integriti membina kepercayaan—tanpanya, pengaruh 
runtuh. Orang ingin mengikuti pemimpin yang mereka percayai. Konsisten dalam nilai, 
kata-kata, dan tindakan. Petikan: “Orang melakukan apa yang mereka lihat.” 

Slide 4: Memupuk Orang Lain Tunjukkan keprihatinan dan perhatian yang tulus. Orang tidak 
peduli berapa banyak yang anda tahu sehingga mereka tahu berapa banyak anda peduli. 
Laburkan masa, perhatian, dan tenaga dalam pertumbuhan orang lain. Ciri Utama: Galakan 

Slide 5: Kepercayaan pada Orang Percayai orang lain sebelum mereka percaya pada diri mereka 
sendiri. Pengaruh bermula apabila anda melihat potensi dalam seseorang dan membantu 
mereka melihatnya juga. Harapkan yang terbaik; anda sering akan mendapatnya. 

Slide 6: Mendengar untuk Menghubung Mendengar membina jambatan; bercakap 
sendirian membina tembok. Mendengar dengan fokus menunjukkan rasa hormat dan 
mendalamkan hubungan. Elakkan gangguan—dengar untuk maksud dan emosi. 

Slide 7: Memahami Orang Empati meningkatkan pengaruh. Ketahui apa yang memotivasi dan 
mengecewakan orang lain. Bantu orang mencapai matlamat mereka, bukan hanya matlamat anda sendiri. 

Slide 8: Memperbesar Orang Bimbingan dan pembangunan adalah penting. Berikan orang 
tanggungjawab dan sumber daya. Raikan kejayaan mereka lebih daripada kejayaan anda 
sendiri. Peraturan Maxwell: “Pemimpin menambah nilai dengan melayani orang lain.” 

Slide 9: Menavigasi untuk Orang Lain Bantu orang melalui peralihan dan cabaran. 
Jadilah pemandu, bukan hanya pihak berkuasa. Pengaruh meningkat apabila anda 
membantu orang lain berjaya dalam kerumitan. 

Slide 10: Menghubungkan Melebihi Kedudukan Kepimpinan berdasarkan kedudukan 
adalah bentuk pengaruh terendah. Pengaruh sebenar dibina atas hubungan, hormat, dan 
hasil. Hubungkan melalui nilai bersama dan matlamat bersama. 



Slide 11: Memberi Kuasa kepada Orang Lain Pengaruh berkembang apabila anda memberi kuasa kepada orang lain untuk memimpin. 
Agihkan tugas, beri bimbingan, dan lepaskan tanggungjawab. Yakinlah dalam peranan anda untuk membantu orang lain bersinar. 

Slide 12: Menggandakan Pengaruh Matlamat akhir: pengaruh para pemimpin. Cipta legasi 
dengan melabur dalam generasi pemimpin seterusnya. Pengaruh berkembang apabila 
menjadi eksponen melalui orang lain. 

Slide 13: Ringkasan – Model Tangga Pengaruh Integriti Mendidik Orang Lain Percaya Kepada 
Mereka Mendengar dengan Baik Memahami Memberi Kuasa Menggandakan Pengaruh 

Slide 14: Pemikiran Akhir Sesiapa sahaja boleh menjadi individu berpengaruh. Ia bermula dengan niat 
dan berkembang dengan watak yang konsisten. Pengaruh bukanlah kedudukan—ia adalah gaya hidup. 
Petikan: “Kepimpinan adalah pengaruh. Tidak lebih, tidak kurang.” – John Maxwell 

Kepimpinan Jalan Tinggi – John Maxwell
Berikut ialah versi mesra Facebook bagi rangka dek Kepimpinan Jalan Tinggi oleh John C. 
Maxwell — pendek, berstruktur visual, dan sedia untuk dipost sebagai karusel, kapsyen 
panjang, atau hantaran berasaskan imej: Kepimpinan Jalan Tinggi Oleh John C. Maxwell 
Membawa Orang Bersama dalam Dunia yang Terbahagi

Slide 1: Apa itu Kepimpinan Jalan Tinggi? Kepimpinan yang mengutamakan orang lain, 
mengamalkan etika, dan mengilhamkan kesatuan berbanding perpecahan.

Slide 2: Tiga Jalan Kepimpinan Jalan Rendah – Mementingkan diri, manipulatif, beracun 
Jalan Tengah – Neutral, pasif, sederhana Jalan Tinggi – Beretika, berhasrat, transformasi

Slide 3: Prinsip Teras Integriti: Nilai yang konsisten Kerendahan hati: Memimpin dengan 
melayani Hormat: Menghargai setiap individu Kesengajaan: Pilih jalan tinggi setiap hari  

Slide 4: Amalan Jalan Tinggi Tambah nilai kepada orang lain Tanggapi dengan budi, 
bukan ego Pimpin dengan contoh Kembangkan kecerdasan emosi  

Slide 5: Kenapa Ia Penting Membangun kepercayaan Menyatukan pasukan 
Mewujudkan pengaruh yang berpanjangan Mengubah budaya  

Slide 6: Pemikiran Akhir “Anda tidak boleh memimpin orang ke tempat yang anda sendiri 
belum pergi.” Pilih Jalan Tinggi. Setiap hari. Dengan sengaja. Dengan hati. 



5 Tahap Kepimpinan – John Maxwell 
Berikut adalah dek yang terperinci merangkum John Maxwell's "The 5 Levels of 
Leadership", direka untuk tujuan pembentangan dan latihan profesional. 

 5 Tahap Kepimpinan – John C. Maxwell ••• • 

Gambaran Keseluruhan Dek Slaid: 

• Jumlah Slaid: ~18 
• Format: Jelas, visual, dan berorientasikan kepimpinan 
• Struktur: Tajuk + Gambaran Keseluruhan + Perincian Setiap Tahap + Aplikasi + 

Pemikiran Akhir 

J Pecahan Slaid GCHI

Slaid 1: Slaid Tajuk 

5 Tahap Kepimpinan 
Oleh John C. Maxwell 
“Di mana anda bermula tidak penting—kepimpinan adalah sebuah perjalanan.” 

Slide 2: Pengenalan kepada 5 Tahap 

• Kepimpinan adalah pengaruh—tiada lebih, tiada kurang 
• Kepimpinan berkembang setiap hari, bukan dalam sehari 
• Setiap tahap dibina berdasarkan yang sebelumnya 
• Pemimpin sejati bergerak melalui tahap dengan tujuan yang jelas

Slide 3: Gambaran Keseluruhan 5 Tahap 



Nama Tahap Kata Kunci 

1 Kedudukan Hak 

2 Kebenaran Hubungan 

3 Pengeluaran Keputusan 

4 Reproduksi Pembangunan Orang 

5 Puncak Penghormatan 

LEVEL 1: KEDUDUKAN – Hak 

Slide 4: Apa Itu 

• Orang mengikuti anda kerana terpaksa 
• Berdasarkan gelaran kerja atau peranan 
• Tahap kepimpinan paling rendah 

Slide 5: Kebaikan & Keburukan 

%Á Memberi kuasa 
¡ Tiada pengaruh sebenar 

¡ Kadar peninggalan tinggi jika tidak diperbaiki 

Slide 6: Cara untuk Berkembang 

• Pelajari kerja anda dengan baik 
• Layan semua orang dengan hormat 
• Terima bahawa jawatan hanyalah permulaan 

LEVEL 2: KEBENARAN – Hubungan 

Slide 7: Apa Itu 

• Orang mengikuti anda kerana mereka ingin 
• Berdasarkan kepercayaan dan hubungan 



• Asas kepada pengaruh 

Slide 8: Tingkah Laku Utama 

• Dengar dengan baik 
• Ambil berat dengan ikhlas 
• Bina hubungan dan kepercayaan 

Slide 9: Perkara yang Perlu Dielakkan 

• Manipulasi bukan motivasi 
• Berat sebelah 
• Kepenatan emosi tanpa batasan 

TAHAP 3: PRODUKSI – Hasil 

Slaid 10: Apa Itu 

• Orang mengikuti anda kerana apa yang telah anda lakukan 
• Anda memberikan hasil dan memimpin dengan contoh 
• Momentum terbina 

Slaid 11: Kesan kepada Pasukan 

• Moral bertambah baik 
• Produktiviti meningkat 
• Kepercayaan diperoleh 

Slide 12: Langkah Maju Seterusnya 

• Tetapkan matlamat yang boleh diukur 
• Cipta budaya akauntabiliti 
• Raikan kejayaan 

LEVEL 4: PEMBANGUNAN ORANG – Pembiakan 

Slide 13: Apa Ia 



• Orang mengikuti kerana apa yang anda telah lakukan untuk mereka 
• Anda sedang membangunkan pemimpin lain 

Slide 14: Ciri-ciri 

• Bimbing orang lain dengan sengaja 
• Cipta saluran kepimpinan 
• Delegasi dan berikan kuasa 

Slide 15: Kesan Penggandaan 

• Meningkatkan kesetiaan 
• Menguatkan pasukan 
• Mengekalkan pertumbuhan 

TAHAP 5: PINNACLE – Penghormatan 

Slide 16: Apa Itu 

• Orang mengikut anda kerana siapa anda dan apa yang anda wakili 
• Tahap yang paling jarang 

Slaid 17: Ciri Pemimpin Puncak 

• Pemikiran warisan 
• Mempengaruhi di luar organisasi 
• Membangunkan pemimpin lain di Tahap 4 dan 5 

Slaid 18: Pemikiran Akhir & Aplikasi 

• Kepimpinan adalah perjalanan sepanjang hayat 
• Renungkan: Di tahap manakah anda berada dengan setiap orang yang anda pimpin? 
• Cabar: Apakah rancangan pertumbuhan anda untuk bergerak ke tahap seterusnya? 



Membangunkan Pemimpin Di Sekeliling Anda – John Maxwell

Berikut adalah rangka susunan terperinci untuk “Membangunkan Pemimpin Di Sekeliling 
Anda” oleh John C. Maxwell—kerangka ini direka untuk melengkapkan orang lain, membina 
saluran kepimpinan yang kukuh, dan mewujudkan budaya kepimpinan yang berkembang. 
Dek Terperinci: Membangunkan Pemimpin Di Sekeliling Anda oleh John Maxwell

Slide 1: Slide Tajuk Tajuk: Membangunkan Pemimpin Di Sekeliling Anda Subtitle: Oleh John C. Maxwell Visual: 
Seorang pemimpin mengangkat orang lain Petikan: “Prinsip kepimpinan terbesar yang saya pelajari adalah 
bahawa mereka yang paling rapat dengan pemimpin akan menentukan tahap kejayaan pemimpin itu.”

Slide 2: Mengapa Membangunkan Pemimpin? Pembangunan kepimpinan adalah kunci 
kepada: Pertumbuhan yang berterusan Kapasiti yang meningkat Penggandaan 
pengaruh Petikan: “Anda membesar organisasi dengan membesar orang.”

Slide 3: Pulangan Terbesar Pemimpin Pulangan terbesar seorang pemimpin terletak 
dalam membangunkan pemimpin lain—bukan hanya pengikut Pengikut menambah – 
Pemimpin menggandakan Visual: Simbol matematik (Penambahan vs Pendaraban)  

Slide 4: Peranan Pemimpin Kenal pasti pemimpin berpotensi Latih, bimbing, dan 
lengkapi Sediakan peluang pertumbuhan Beri kuasa dan lepaskan  

Slide 5: Mengenal Pasti Pemimpin Potensi Kriteria Maxwell (Lima A): Sikap Aspirasi 
Kebolehan Pencapaian Penjajaran Petikan: “Orang tidak boleh dilatih untuk memiliki 
potensi. Anda hanya boleh membangunkan apa yang sudah ada.” 

Slide 6: Proses Pembangunan Kepimpinan Model – Tunjukkan jalan Mentor – Ajar dan 
bimbing Pantau – Berikan maklum balas Motivasi – Galakkan pertumbuhan Gandakan – 
Beri kuasa kepada orang lain untuk membangunkan pemimpin  

Slide 7: Mewujudkan Budaya Kepimpinan Pemikiran untuk berkembang Persekitaran selamat 
untuk kegagalan Kepimpinan adalah tanggungjawab semua Pembelajaran berterusan  

Slide 8: Halangan kepada Pembangunan Kepimpinan Ketidakamanan dalam pemimpin 
utama Ketakutan digantikan Pemikiran jangka pendek Kekurangan visi  

Slide 9: Memberi Kuasa Kepada Pemimpin Berikan kuasa, bukan hanya tanggungjawab Sediakan 
sumber dan kepercayaan Berundur dan biarkan mereka memimpin Rayakan kejayaan mereka  

Slide 10: Undang-undang Pembiakan Petikan: “Ia memerlukan seorang pemimpin untuk 
membangkitkan pemimpin lain.” Pemimpin yang membangunkan pemimpin lain mengubah masa 
depan organisasi Visual: Pokok dengan cabang yang mewakili pemimpin yang dibangunkan  



Slide 11: Pulangan dari Pembangunan Kepimpinan Meningkatkan kapasiti Menguatkan 
pasukan Mempersiapkan untuk penggantian Meningkatkan semangat dan inovasi 

Slide 12: Tindakan Praktikal untuk Membangun Pemimpin Mulakan program pembangunan 
kepimpinan Lantik mentor kepada pemimpin yang sedang meningkat Serahkan tugas secara 
strategik Lakukan tinjauan kepimpinan secara berkala Berikan buku dan latihan kepimpinan 

Slide 13: Tahap Saluran Kepimpinan: Pemimpin Baru Pemimpin Berkembang Pemimpin 
Menghasilkan Pemimpin Legasi Selaraskan setiap tahap dengan latihan dan bimbingan 

Slide 14: Kajian Kes atau Contoh Kehidupan Sebenar Pilihan: Sorot pemimpin 
terkenal yang melipatgandakan pemimpin lain Pelajaran dari proses mereka 

Slide 15: Pengajaran Utama Pembangunan kepimpinan bukan pilihan—ia adalah keperluan 
Melabur dalam orang yang tepat Legasi anda adalah pemimpin yang anda tinggalkan 

Slide 16: Renungan & Cabaran Siapa yang anda sedang bangunkan hari ini? Apa sistem 
yang ada untuk pertumbuhan kepimpinan? Langkah seterusnya anda apa? 

Blink – Malcolm Gladwell 
Berikut adalah dek terperinci berdasarkan "Blink: Kuasa Berfikir Tanpa Berfikir" oleh 
Malcolm Gladwell: Slide Tajuk BLINK: Kuasa Berfikir Tanpa Berfikir Oleh Malcolm 
Gladwell Penyelidikan Mendalam tentang Penilaian Pantas dan Kognisi Cepat 

Slide 1: Tinjauan Pengarang: Malcolm Gladwell Diterbitkan: 2005 Genre: Psikologi / 
Sains Tingkah Laku Idea Utama: Menyelidiki bagaimana kita membuat keputusan 
sepantas kilat dan sejauh mana ketepatan—atau kelemahan—keputusan tersebut.  

Slide 2: Konsep Utama - Pemotongan Nipis Definisi: Keupayaan untuk membuat penilaian 
cepat berdasarkan maklumat terhad. Contoh: Kajian Gottman yang meramalkan 
perceraian dengan memerhati beberapa minit interaksi pasangan. Implikasi: Pakar sering 
berprestasi lebih baik dengan maklumat yang lebih sedikit. 

Slide 3: Kuasa Bawah Sedar Kognisi bawah sedar: Banyak keputusan dibuat tanpa berfikir secara sengaja. 
Kesan pemadanan: Pendedahan kepada petunjuk halus mempengaruhi tingkah laku. Contoh: Orang yang 
dipengaruhi dengan perkataan berkaitan orang tua berjalan lebih perlahan selepas itu. 

Slide 4: Apabila Kognisi Pantas Gagal Bias dan prasangka: Penilaian cepat boleh mencerminkan bias 
bawah sedar. Contoh: Tembakan polis berdasarkan anggapan berasaskan kaum. Pengajaran: 
Kesedaran tentang jalan pintas mental kita penting untuk mengelakkan keputusan yang buruk. 



Slide 5: Kepentingan Pengalaman Kepakaran: Pakar membangunkan intuisi yang lebih baik melalui 
pengulangan dan maklum balas. Contoh: Anggota bomba yang merasakan lantai mungkin runtuh 
sebelum ia benar-benar berlaku. Latihan: Intuisi bertambah baik dengan pengalaman berkualiti. 

Slide 6: Sisi Gelap Pemotongan Nipis Kesilapan Warren Harding: Keliru menganggap rupa yang baik 
sebagai kebolehan kepimpinan. Terlalu bergantung pada penampilan: Menyebabkan pengambilan 
pekerja yang buruk, keputusan yang salah. Pengajaran: Penilaian cepat tidak selalu betul. 

Slide 7: Kajian Kes - New Coke Kegagalan penyelidikan pasaran: Ujian rasa buta mengabaikan konteks 
jenama. Kelemahan penilaian cepat: Hilang pengalaman emosi dan konteks sepenuhnya. 

Slide 8: Kajian Kes - Pengkodan Wajah Paul Ekman Mikro-ekspresi: Boleh mendedahkan emosi 
sebenar dalam milisaat. Aplikasi pemotongan nipis: Membaca emosi dengan tepat meningkatkan 
pengambilan keputusan dalam penguatkuasaan undang-undang, terapi, dan lain-lain. 

Slide 9: Strategi untuk Meningkatkan Penilaian Pantas Sedar tentang berat sebelah 
Elakkan beban maklumat Percayai intuisi yang berinformasi, bukan naluri 
semata-mata Cipta syarat untuk kognisi pantas yang tepat  

Slide 10: Aplikasi Praktikal Dalam Perniagaan: Pengambilan pekerja, rundingan, pemasaran 
Dalam Penguatkuasaan Undang-undang: Mengurangkan berat sebelah dalam membuat 
keputusan cepat Dalam Hubungan: Membaca petunjuk halus dalam komunikasi  

Slide 11: Kritikan Terhadap Blink Lebih umum: Tidak semua penilaian pantas berfaedah. 
Bukti anekdot: Bergantung pada cerita yang menarik, bukan hanya data. Subjektiviti: 
Pesan "Percayai naluri anda" boleh disalahgunakan.  

Slide 12: Kesimpulan Akhir Percayai naluri anda—tetapi uji mereka. Penilaian pantas 
boleh tepat atau membawa bencana—konteks adalah penting. Kesedaran dan refleksi 
adalah kunci untuk menajamkan intuisi kita. 

The Tipping Point – Malcolm Gladwell 
Tajuk: The Tipping Point — Malcolm Gladwell Subtajuk: Bagaimana Perkara Kecil Boleh 
Membuat Perbezaan Besar  

Slide 1: Pengenalan kepada The Tipping Point Pengarang: Malcolm Gladwell Diterbitkan: 
2000 Premis: Tindakan kecil pada masa yang tepat, di tempat yang sesuai, dengan orang 
yang betul, boleh mencipta titik perubahan untuk perubahan besar. 

Slide 2: Apa itu Tipping Point? Definisi: "Saat kritikal, ambang batas, titik didih." 
Kepentingan: Ia adalah titik di mana idea, trend, atau tingkah laku melintasi ambang dan 
merebak dengan cepat. 



Slide 3: Tiga Peraturan Wabak Undang-undang Golongan Terpilih Faktor Keberkesanan 
Kuasa Konteks  

Slide 4: Undang-undang Golongan Terpilih Jenis orang tertentu memainkan peranan kritikal dalam menyebarkan idea: 
Penghubung – Kenal ramai orang; jambatan antara kumpulan sosial Pakar Maklumat – Pakar yang suka membantu 
orang lain Jurujual – Orang yang persuasif dengan kemahiran rundingan yang hebat  

Slide 5: Faktor Keberkesanan Definisi: Kualiti unik yang membuat mesej “melekat” di 
minda orang Contoh: "Sesame Street" dan "Blue’s Clues" menggunakan pengulangan 
dan penglibatan Aplikasi langsung untuk pemasaran dan pendidikan  

Slide 6: Kuasa Konteks Tingkah laku manusia sensitif kepada dan sangat dipengaruhi oleh 
persekitarannya Contoh: Teori Tingkap Pecah (tanda-tanda kecil kekacauan menyebabkan lebih 
banyak kekacauan) Persekitaran boleh mempengaruhi tingkah laku ke arah positif atau negatif  

Slide 7: Kajian Kes - Hush Puppies Letupan jualan pada pertengahan 1990-an selepas pemimpin trend 
di NYC mengamalkan jenama ini Menunjukkan bagaimana fesyen dan epidemik sosial tersebar  

Slide 8: Kajian Kes - Penurunan Jenayah NYC Jenayah menurun pada awal 1990-an disebabkan oleh perubahan kecil 
(contohnya, penyingkiran grafiti, tindakan keras terhadap pengelakan tambang) Memperkukuhkan “Kuasa Konteks” 

Slide 9: Titik Tumpuan dalam Perniagaan Melancarkan produk atau perkhidmatan baru Pemasaran viral 
dan budaya influencer Mengenalpasti dan menggunakan Connector, Maven, dan Jurujual 

 Slide 10: Titik Tumpuan dalam Masyarakat Gerakan sosial (contohnya, hak sivil, tindakan 
iklim) Idea yang mengubah norma masyarakat (contohnya, kitar semula, kerja jarak jauh)  

Slide 11: Mencipta Tipping Point Anda Sendiri Kenal pasti daya lekat mesej anda 
Manfaatkan orang yang tepat Bentuk persekitaran atau konteks Pantau dan sesuaikan — 
tipping seringkali tidak dapat diramal 

Slide 12: Pengajaran Utama Perubahan kecil boleh memberi kesan besar Wabak sosial 
dipengaruhi oleh orang, mesej, dan konteks Tindakan strategik pada waktu yang tepat = 
impak besar 

Anda kini mempunyai Pengetahuan Manusia atau CEO 
Zaman Baru. Jika anda ada sebarang soalan boleh pergi ke 
richbonfigli@gmail.com, atau hubungi 1-302-985-1184 


