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KAPITOLA PRVNI

/aklady
0sobnostni
typologie: Proc delame
to, co delame

Na svété ziji lidé vSech moznych tvari a velikosti a je nesporné, ze
kazdy ¢lovék je jedinecny. Zaroven se ovSem nejspis shodneme, Ze né-
ktef{ jsou si mnohem podobné;jsi nez jini. Lidskému chovani, které na
prvni pohled piisobi nahodile, se da ve skutecnosti celkem snadno po-
rozumét, a ¢asto ho 1ze dokonce predvidat, jakmile u daného ¢lovéka
odhalite jeho vrozenou osobnost — nebo geneticky kéd, chcete-li —,
podle niz se 7idi jeho zékladni psychické vlastnosti. Osobnost je totiz
zdaleka ten nejlepsi a nejspolehlivéjsi indikator chovani.

Do zpisobu, jakym clovék jedna, zasahuje celd fada faktord: gene-
ticka vybava, vychova, vrozené naddni a schopnosti, kulturni prosttedi,
misto a Cas a samoziejmé také okolnosti konkrétni situace. Lidé jednaji
podle Siroké skaly vzorct chovani: Kazdy z nas se chova jinak, kdyz se
Ucastni piijimaciho pohovoru nebo kdyz zavita na rockovy koncert. Re-
agujeme jinak u rodinné vecere a ve spole¢nosti nejblizsich pratel. To
proto, Ze kazda situace si zdda jiny vzorec chovani. Neznamena to ov-
Sem, Ze by se s kazdou nové prozivanou situaci meénila i nase osobnost.
Naopak, jako lidé k vétsiné situaci pfistupujeme na zakladé sledu auto-
matickych reakci a jedname tak, jak je ndm nejprijemné;jsi. O téchto ten-
dencich existuje nepfeberné mnozstvi diikazii, a kdyz vezmeme v potaz,
Ze osobnost vétsiny lidi je pomérné neménna, snadno se jich dopatrame.

Reknéme naptiklad, Ze méte kamardda jménem Ed, o kterém kazdy
tika, Ze je zodpovédny a pracovity, a ktery skoro vzdycky ptsobi seridz-
nim dojmem. Cas od ¢asu se sice od svého standardu odchyli a vyhodi
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KAPITOLA DRUHA

Poznejte
sami sebe:
Overovaci
Droces

Za chvilku se pustite do procesu ovérovani svého osobnostniho typu,
tedy urcite, kterd ze Sestndcti variant se na vds nejvice hodi. Abychom
vam s tim pomohli a trochu prohloubili vase zdkladni povédomi
o osobnostni typologii, predstavime vam jesté jednu dilezitou kon-
cepci, kterou byste méli znat — ,hierarchii osobnostnich preferenci
Kazdy typ osobnosti md sviij vzorec, podle kterého se jeho preference
¢leni na viid¢i — pfirozené upfednostiiované a nejvyvinutéjsi — a pod-
fizené — nejméné vyuzivané a nevyvinuté. (Kdyz fikame ,pfirozené
uprednostiiované®, nemyslime tim, Ze by se lidé pro tu ¢i onu prefe-
renci rozhodovali védomé. Nezapominejte, Ze se jednd o podvédomou,
nezvolenou predispozici.)

Hierarchie osobnostnich preferenci je vlastné takovy prehled vro-
zenych silnych a slabych stranek. A jelikoZ vsichni lidé jednoho typu
sdileji tutéz hierarchii, jakmile jejich osobnostni typ spravné urdite,
budete mit velice dobrou pfedstavu o tom, jaké maji pfirozené pred-
nosti a slabiny.

Napriklad vétsina S jsou lidé prakticti, realisticti a peclivi. Zaroven
maji ¢asto jenom omezenou schopnost vnimat §irsi souvislosti nebo
vidét moznosti, které jsou zatim neprobadané (protoze jejich intuice
neni rozvinutd). Naproti tomu N si snadno vSimaji vzorcli, moznosti
a potencidlnich dtsledkd, ale kvili svym nerozvinutym smyslim
mizZou nepresné zachazet s fakty a plisobit neprakticky a s hlavou
v oblacich.
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spracovni hypotézu“. Jak budete postupovat dal§imi kapitolami a dovi-
dat se o osobnostni typologii ¢im dél vice, bud svou hypotézu potvrdite,
nebo naleznete sviij skutecny typ. Nejdilezitéjsi je, abyste zlstavali
otevreni a diivéfovali tomu, Ze vase snahy nakonec pfinesou své ovoce.

POZNAMKA K PROFILUM OSOBNOSTI

Jednotlivé typy osobnosti jsou z principu popsany ponékud vSeobecné.
Snazi se totiz zachytit charakteristické vlastnosti a chovani co nejvice
lidi, ktefi k danému typu nalezeji. Tim paddem necekejte, Ze se poznate
v uplné kazdém slové. Znovu pfipomenme, Ze kazdy ¢lovék je unikat,
a i kdyz toho bude mit deset lidi stejného osobnostniho typu opravdu
mnoho spole¢ného, nikdy nebudou kopie jeden druhého. Dulezité je
tedy v§imat si vzorcd, které lidi jednoho typu spojuji.

Nékdy mize byt prospésné prizvat k ovérovani osobnostniho typu
i nékoho dalsiho, naptiklad partnera nebo blizkého ptitele. MiiZe se
to vyplatit obzvlast ve chvili, kdy vahate mezi dvéma nebo vice profily.
Koneckoncli jenom malokdo dokaze byt stoprocentné objektivni, kdyz
se jedna o jeho vlastni osobu.

Posledni pfipominka se tykd toho, Ze vSechny profily u osobnost-
niho typu uvadéji jak vrozené silné stranky, tak potencidlni slabiny.
Vsimnout si svych pfednosti a vzit je na védomi ndm obvykle nedini
takové potize jako uznat sva negativa. Kdyz se tedy u néjakého profilu
ztotoznite s jeho pozitivy, ale s jeho slabymi strankami nikoli, bud jste
jesté skuteéné neodhalili ten spravny typ osobnosti, nebo si své sla-
biny jen nechcete pfipustit. Pokud se vés tyka to druhé, radi bychom
vas povzbudili k tomu, abyste své slabé stranky upfimné a s pokorou
prijali (a uvédomili si, Ze je md kazdy), protoze jakmile si je pfizndte,
budete védeét, v éem na sobé miiZete pripadné zapracovat.

A ted uz vzhiru na ovéfeni vaseho typu osobnosti!”

U kazdého typu a temperamentu uvadime odhad procentudlniho zastoupeni v ame-
rické populaci. Odhady vychaézeji z vyzkumu dr. Charlese K. Martina z Center for
Applications of Psychological Type (CAPT — Centrum aplikované psychologie se
zaméfenim na osobnostni typologii), Gainesville, Florida. [Data pochdzeji z konce
minulého tisicileti, pozn. prekl.].
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nou odvahou provadét smélé, radikdlni zmény, zejména pokud se jedna
o komplexni zalezZitosti. Nenechaji se snadno zastrasit, v ostatnich vy-
volavaji diivéru a casto kolem sebe $ifi auru rozhodnosti a prirozené
autority. ENTJ se velmi radi ué¢i nécemu novému, a tak neustale hledaji
zpusoby, jak se zlepsit, prohloubit své znalosti a zvysit vykonnost.

Typicky pratelsti, otevieni a razni ENTJ se radi nachazeji ve stfedu
déni a dobfe zvladaji pracovat na nékolika tikolech najednou. Byvaji
pohotovi, uméji premyslet za pochodu a mivaji vSechny predpoklady
pro skvélé fecniky. Obvykle se ani trochu nestydi mluvit o svych népa-
dech nebo vyjadiovat vyhranéné nazory — které mnohdy maji takika
na vSechno. JelikoZ jsou ovSem tolik orientovani na to, aby dokoncili
jeden kol a vrhli se na dalsi, miizou zapominat na zdravou sebereflexi
a zhodnoceni bezprostfednich a redlnych dopadt svého jednédni. Tim
padem je muze upfimné prekvapit, kdyz se jejich vynikajici myslenky
nesetkaji s takovym nadsenim, jaké si predstavovali.

ENTJ casto prikladaji velkou vdhu kariéfe. Byvaji systematicti
a produktivni; radi se préci vénuji naplno a dychtive pfijimaji obtizné
anapaditosti ¢asto dokonce preddi vytycené cile. Jakmile si ale jednou
zvoli smér a pusti se do akce, jenom tézko méni plany a vyddvaji se
jinudy, i kdyz se jedna o opodstatnénou zménu. ENT]J nékdy neumé&;ji
nastolit zdravou rovnovahu mezi praci a volnym ¢asem a svou kariéru
buduji natolik netinavné, Ze pfitom rodina a osobni Zivot padnou za
obét. Neni tedy prekvapivé, ze mnohym ENT]J ve stfednim véku jenom
prospéje, kdyz své priority prehodnoti.

INTJ
Introverze, intuice, mysleni, usuzovani

Odhadovand 2-3 % v populaci

INTJ jsou globalné premyslejici lidé obdafeni jedinecnou mysli. Diky
dominantni intuici jasné vidi souvislosti a rozuméji dlouhodobym
dopadtiim aktudlnich udalosti a déji. Dliimyslni a inovativni INTJ
maji mimoradny talent podivat se skoro na cokoli a okamzité védét,
jak to vylepsit. To se tyka jak téch nejmensich drobnosti, tak celych
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RYCHLE SHRNUTI

Extraverze/introverze

EXTRAVERTI... INTROVERTI...
* se projevuji entuziasticky * se projevuji klidné a rozvazné
* vice mluvi * méné mluvi
* byvaji zivéjsi * byvaji odtazitéjsi
* premysleji nahlas * premysleji a az pak mluvi
* hovofi rychleji a hlasitéji * hovori pomaleji a tiseji
* se snadno nechaji rozptylit ¢ se dokazou soustredit
* preskakuji mezi tématy * z(stavaji v jednu chvili pouze u jednoho
* jsou radi mezi lidmi tématu
* (Casto chtéji byt ve stfedu pozornosti * jsou radi sami
* napred jednaji a pak premysleji * se Casto vyhybaji centru pozornosti
» skacou v rozhovoru od jednoho * jsou obezietnéjsi a vahavéjsi
k druhému * zahajuji rozhovory bez zdvofilostniho
Gvodu

SMYSLY, NEBO INTUICE?

Jelikoz mezi lidmi preferujicimi bud' smysly, nebo intuici existuji asi
nejvétsi rozdily, nabizeji se ndm v této oblasti uzitec¢né indicie, které
nam mezi nimi pomuazou rozlisit. Na druhou stranu se ovSem jedna
o dimenzi, ktera popisuje zplisob pfijiméni informaci, coz je sam
o0 sobé podvédomy proces, ktery mnohdy nepozoruji ani ti, jiz ho pro-
vadéji. Proto je zde vétSina naznaku skrytéjsich nez tfeba u extraverze
a introverze.

Zastoupeni ve spolecnosti

Odhaduje se, Ze 65 % americké populace jsou lidé s pfevahou smysld
ajenom 35 % pripada na ,intuitivce” [podobny pomer plati i celosvétove,
viz M. Cakrt: Typologie osobnosti, pozn. prekl.]. Tim padem jesté pfedtim,
nez se pustite do odhadovani, vite, Ze Cisté statisticky budou zhruba
dva lidé ze tii preferovat smysly.
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a naprosto upfimni — nékdy azZ neomaleni — a ob¢as muzou pozitivni
zpétnou vazbu opomijet.

T v souladu se svym neemocionalnim vystupovanim ¢asto pouzivaji
slova, ktera jsou presnd a pro danou situaci vhodn4, ale ktera nijak
neosvétluyji, jak se ,myslitelé” uvnitf citi.

Clovék s prevahou mysleni popisuje film, ktery pravé vidél: ,Nejvétsi

dva problémy tohoto pocinu jsou: zaprvé, postavy byly Uplné ploché

a zadruhé, pfibéh nebyl uvéritelny. Prosté mi nepfislo realistické, aby
byla hlavni postava takovy padouch, navic kdyz jsem se z filmu nic
nedozvédél o jejim pfedchozim Zivoté. A to samé plati i o vSech dalSich
hlavnich rolich. V kombinaci s tou zapletkou to prosté nedavalo smysl.
Podle mé by se i takhle plytké postavy zkratka nechovaly tak, jak se nam
tu scénarista snazil namluvit.”

Clovék s prevahou citéni by pfi hodnoceni stejného snimku mluvil spi$
takto: ,Tak to byla hrliza! Vyhozené penize!l Ato jsme jesté Cekali tfi
¢tvrté hodiny, neZ nas pusti dovnitf. Na tomhle filmu bylo $patné uplné
vSechno: herci pfehravali a scénar — pokud se tomu tak viibec da fikat —
byl fakt dés. Nejvic mé ale dostalo to samoucelné nasili. Cely pfibéh byla
vlastné jenom takova zastérka, jak ukazovat ¢im dal bizarnéjsf a hnus-
néjsi zplsoby zabfjenf lidi. Tenhle film mé& absolutné nulovou spolecen-
skou hodnotu. Asi ani nemusim dodéavat, Ze doporucovat ho nikomu
vazné nebudu.”

Na konci druhého hodnoceni neni pochyb, jaky ma doty¢ny F na
film nazor, protoZe jeho slova vérné odrazeji jeho pocity. Z jeho po-
stfeht je patrné, Ze se nejednd o objektivni kritiku, ale o subjektivni
vyjadfeni jeho dojmu. Naproti tomu komentat uvedeného T prozrazuje
jenom malo o tom, jak se z filmu citi (subjektivné), a spi$ hovoii o tom,
co si o filmu mysli (objektivné).

Efektivni metoda pfi odhadovani druhych je polozit cloveéku s prefe-
renci mysleni otdzku, jaky ma pocit z néceho, co nepovazuje za tiplné
osobni — tfeba z filmu, novinové zpravy nebo vefejné udalosti. Vétsina
T si slovo ,pocit” s takovym kontextem nespojuje, a tak se nejspis za-
razi a zepta se: ,Jak to myslis, jaky jsem z toho mél/a pocit? To prece
neni o zadnych pocitech.“ Neznamena to, Ze by lidé této preference
nic necitili. Spis si pocity slucuji s opravdu osobnimi zalezitostmi, jako
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treba kdyz se zeptate: ,Jak ses citil/a, kdyz ti onemocnéla dcera?“ Na-
proti tomu F vdm casto povédi o svych pocitech, i kdyZ se je na né
nezeptate. Nepfijde jim na tom nic zvlastniho, protoze skoro vSechno
pokladaji za osobni, a tak je pro né jediné ptirozené se ohledné toho
néjak citit.

Kromeé specifického vybéru slov T obyéejné mluvi klidnéji, vyrovna-
néji a nevzrusenéji. Myslenky mivaji dobfe usporadané, a to i ve stresu
nebo krizové situaci. F se do rozhovoru mtzou velmi ponofit, obzvl4st
kdyz se probird néco, co je pro né dilezité, a mizou zacit vice gesti-
kulovat a zvedat hlas. Z toho plyne, Ze ti, ktefi pii mluveni opakované
davaji najevo jisté zaniceni, budou pravdépodobné upfednostiiovat
citéni. (To opét plati zejména o ,citicich” extravertech — EF.) Kdyz
dojde k néjakému konfliktu, F za¢nou byt nervdzni a zneklidnéni, coz
se muze projevit tim, Ze se jim roztfese hlas, ruce nebo kolena.

RYCHLE SHRNUTI

Mysleni/citéni
LIDE S PREVAHOU MYSLENI. .. LIDE S PREVAHOU CITENI. ..
* sekostatnim chovaji chladnéji a odtazitéji ¢ se k ostatnim chovaji vreleji a pratelstéji
* se mlzou zdat necitlivi * jsou velmivnimavi k pocitim druhych
* muzou byt neomaleni a netaktni * byvaji jemni a diplomaticti
 (Casto plsobivécné » prikladaji vahu spolec¢enskym finesam
* muzou vyhledavat nazorové strety * sevyhybaji hadkam, konfliktiim a kon-
a vyostrené debaty frontacim
* mivaji hrosi kazi * se Castéji citi dotéené
* prechazeji rovnou k véci * zahajuji rozhovor zdvofilostni konverzaci
* se malokdy ptaji, jestli je vhodna chvile * se vétsinou ptaji, jestli je vhodna chvile
* vystupuji klidné a nevzrusené * vystupuji emotivné a temperamentné
* Setfi chvalou * neSetfi chvalou
* byvaji velmi asertivni * obcas postradaji asertivitu
* pouzivaji neosobni jazyk * pouzivaji ,hodnotovy“ jazyk
* malokdy druhé oslovuji jménem * casto druhé oslovuji jménem nebo
* casto pracuji na planovacich postech pfijmenim
* byvaji ¢astéji muzi (65% pravdé- » casto pracuji v pomahajicich profesich
podobnost) * byvaji Castéji zeny (65% pravdé-
podobnost)
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RYCHLE SHRNUTI

Usuzovani/vnimani

LIDE S PREVAHOU USUZOVANI...

jsou formalnéjsi a konvencni

jsou vaznéjsi

se radi ujimaji veleni a maji véci pod
kontrolou

se radi rychle rozhoduji

byvaji netstupni a ¢asto vyjadruji jasné
nazory

byvaji ve spéchu a uprednostnuji rychlé
tempo

jsou peclivé upraveni, maji vyzehlené
Saty, ucesané vlasy atd.

se oblékaji tak, aby hezky vypadali
pravdépodobné maji v auté Cisto

si radi vytycuji a plni cile

citi nutkani co nejdrive dokoncit rozpra-
cované Ukoly

maji v oblibé pravidla, systémy a rad
obvykle uméji efektivné nakladat

s casem

sepisuji seznamy a odskrtavaji splnéné
polozky

mivaji uklizeny a usporadany pracovni
prostor

chodi rychleji a raznéji

byvaji narovnani

vyhledavaji profese, ve kterych maji véci
pod kontrolou

LIDE S PREVAHOU VNIMANI. ..

jsou neformalné;jsi a nekonvencni
jsou hravéjsi
se uméji prizpusobit

mivaji sklony k prokrastinaci, odkla-
daji rozhodnuti
muZou byt vahavi a nerozhodni

uprednostnuji pozvolné;jsi tempo

nebyvaji upraveni, mivaji pomackané
obleceni, rozcuchané vlasy atd.

se oblékaji tak, aby se citili pohodIné
pravdépodobné maji v auté
neporadek

mivaji tendenci ménit cile v pribéhu
cinnosti

radi zacinaji nové projekty

nemaji v oblibé pravidla, systémy a rad
obvykle neuméji efektivné nakladat

s casem

sice obcas sepisuji seznamy, ale malo-
kdy splni vSechny polozky

mivaji neuklizeny nebo neprehledny
pracovni prostor

chodi pomaleji

maji sklony k hrbeni

vyhledavaji profese, které je

budou bavit

pracovni napli plné pod kontrolou. Druzi maji nejradsi praci, kde se
podminky méni, kde maji moznost spontanné reagovat na situaci, ne-
omezuji je pravidla a zavedené postupy a pracovni naplii je bavi. Pro-
fese, které lakaji J, jsou naptiklad: manazer, feditel Skoly, policista,
bankéf, poradce, inzenyr, zubaf, ucetni, soudce, ucitel (na zdkladni
a stredni skole), prakticky 1ékat nebo advokat.
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ZBEZNY PREHLED
Ctyfi typy senzualistii

ESTP jsou aktivni, impulzivni a hravi. Byvaji ~ ESFP jsou vreli, pratelsti a veseli. Byvaji

pratelsti a vyrecni a zaroven zlstavaji akeni, obklopeni riznymi lidmi a dych-
nohama na zemi, vynikaji vSimavosti tivi zkouset nové véci, takze kamkoli
a realistickym odhadem. Uméji se prizp(- pfijdou, tam se néco déje. Pfitom maji
sobit a v feSeni neodkladnych problém realisticky nahled na svét, uméji byt
jsou houzevnati a vynalézavi. Byvaji prakticti i starostlivi a zaroven se ob-
bezstarostni a oblibeni u druhych, neradi vykle chovaji spontanné a nekonfliktné.
z(stavaji v necinnosti a ke spokojenosti po-
trebuji Zivotni udalosti prijimat postupné ISFP jsou jemni, skromni a soucitni lidé.
jednu po druhé. Nejprve se muzou jevit jako uzavreni

a tisi, ale uvnitr jim na lidech i zvifatech
ISTP jsou nezavisli, zvidavi a logicti lidé. velmi zalezi, a jakmile se nékdo ocitne
Strezi si soukromi, maji radi klid a ne- v nouzi, byvaji oddani, vérni a ndpo-
pretrzité pozorné sleduji své okoli. Diky mocni. Tito prakticti a bystri pozoro-
své zrucnosti pfi zachazeni s predméty vatelé ziji naplno v pfitomnosti, diky
mivaji Uzky vztah ke strojlim a pristrojim ¢emuz si uzivaji krasu zivota kolem sebe.

a obvykle uméji dovedné zachazet se viemi
druhy naradi.

a kosili. Presto si ale silné uvédomuji, jak jejich Saty vypadaji, z ja-
kého jsou materialu a jakou maji barvu, a casto chtéji vypadat dobfte.
Hlavni je pro né ovSem to, aby obleceni neomezovalo a neprekazelo.
V zavislosti na situaci tedy nékdy muzou pusobit vice nebo méné
neupraveneé.

Styl komunikace

Senzualisté komunikuji s lehkosti a v neformalnim stylu, coz ostatné
plati o vétsiné toho, co délaji. Pouzivaji jednoduchy, nekomplikovany
jazyk a Castéji prechazeji do hovorového rejstiiku, aby jejich projev znél
uvolnéné a nenucené. Slova a véty za sebou kladou volné a mnohdy
odkazuji na své nebo cizi skutecné zazitky. ProtozZe se vétsina z nich
aktivné zajim4 o sport, ¢asto se uchyluji ke sportovnim metaforam. Pfi
blahopfani kolegovi k ispésné prezentaci tak senzualista mutze fict:
»Paradné jsi zabodoval, chlape!“
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JAK ROZPOZNAT KONCEPTUALISTY
Pristup k druhym

Konceptualisté maji dar ve druhych vyvolavat divéru a obdiv, na cemz
se podili to, Ze si velmi ceni vlastnich schopnosti a navenek vystupuji
mimofadné sebejisté. Velice si pfeji, aby je ostatni respektovali, a to
obzvlast ti, ke kterym sami chovaji tictu. Kdyz je nékdo bude zpochyb-
fiovat, obc¢as muzou byt hadavi a kvuli své typické suverenité mizou
pusobit preziravé, nebo dokonce arogantné. S konceptualisty nic neni
jednoduché, protoze maji naddni vidét v cizich argumentech mezery
a predstavit si alternativy, které ostatnim unikaji, coz nékdy muize
prerust az ve hnidopisstvi. UZivaji si roli dablova advokata a byvaji
v ni velmi zdatni.

ZBEZNY PREHLED

Ctyfi typy konceptualistii

ENTJ jsou prirozeni viidci — uméji strate-
gicky uvazovat, jsou efektivni a rozhodni.
Jakozto dlrazné, odhodlané a silné osob-
nosti obvykle dokazou zajistit potrebné
zdroje nebo lidi, aby se odvedla prace, jejiz
vysledek odpovida jejich vysokym tviircim
standarddm.

INTJ jsou vynikajici a vynalézavi stratégové.

Mivaji komplexni mysleni a byvaji genialni
vizionari, jejichz logicka analyza a cilevé-
doma odhodlanost jim ¢asto umoziuje
dohlédnout dale nez ostatni. Jsou to na-

prosto nezavisli a nedstupni perfekcionisté.

Vzhled

ENTP jsou entuziasticti, podmanivi

a Casto charismaticti. Jejich vnimavost
v kombinaci se schopnosti hluboce
porozumét lidem a predvidat déje ve
spolecnosti z nich ¢ini skvélé podnika-
tele a politiky.

INTP jsou velmi sloziti, nezavisli a tvofivi
lidé. Fascinuji je ty nejabstraktnéjsi

a nejkomplikovanéjsi vyzvy a spravedli-
vymi a sebejistymi argumenty dokazou
obhdjit takrka jakoukoli pozici.

Mnoho konceptualistii rozumi jemnym nédznakdim probihajicim pfi
mezilidské komunikaci a své vzezfeni vyuzivaji k tomu, aby dali na-
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»Usuzujici“ idealisté (ENFJ a INFJ) miizou na prvni pohled vypa-
dat jinak, protoZe byvaji o néco konvencénéjsi a davaji si vice zdlezet
na tom, jak na ostatni pisobi. Kromé toho, Ze budou jako vSichni J
upravenéjsi, nejspis také pti volbé obleceni zohledni danou prilezi-
tost a spoleCensky kontext. Obzvlast Zeny ENFJ investuji zna¢né usili
do toho, aby byly dobfe a vhodné oblecené. Hlavni prioritou vSech
idealistt ale zlstava upfimnost k sobé samému, at uz se to navenek
promitne jakoukoli mddou.

ZBEZNY PREHLED

Ctyfti typy idealistil

ENFP vsude vidi prilezitosti, ziji, aby
prozkoumavali moZnosti svéta a poma-

ENFJ jsou Zivi a plni eldnu a vétSinou uméji
skvéle komunikovat s ostatnimi, ¢ehoz

hojné vyuzivaji k tomu, aby druhym lidem hali ostatnim odvaZzit se néco zménit
pomahali dosahovat jejich potencialu. a zlepsit svij Zivot. Jsou to pratelsti,
Byvaji napaditi a energicti, dovedou dobre spontanni, kreativni a hravi lidé, kterym
nakladat s ¢asem a naplno se vrhaji do hluboce zalezi na jejich rodinach a znac¢-
kazdého ukolu nebo aktivity. ném mnozstvi pratel.

INFJ maji ze vSech idealistll nejvice INFP jsou z idealistll viibec nejidealistic-

abstraktni mysleni. Tito tvofivi, originalni
a komplexni lidé byvaji pomérné formalni
a uzavreni, ale jejich ¢iny a rozhodnuti se
fidi podle hlubokého osobniho presvéd-
ceni. Vynikaji schopnosti koncentrace

a Casto s velkou vervou mifi za svymi cili.

téjsi a ridi se podle pevné zakorenénych
osobnich hodnot a unikatniho pohledu
na svét. Byvaji jemni, nékdy uzavreni a az
chladni, pokud se jedna o neznamé nebo
nedlvéryhodné lidi, ale vreli, zaniceni

a oddani, pokud jde o jejich nejblizsi.

Styl komunikace

ProtoZe celozivotnim zdmérem idealistl je porozumét sobé, druhym
a smyslu Zivota, jejich komunikace se ¢asto soustfeduje kolem osob-
nich zalezitosti, zejména mezilidskych vztaht. Poklddaji otazky ,na
télo“, nevahaji ostatnim odhalit i informace ze svého soukromi a pfi
rozhovorech akcentuji intimitu: stoji blizko, divaji se upfené do oci,
upfimné na druhé reaguji, vydavaji empaticka sliivka a délaji icastna
gesta. Zkratka idealisté si potrpi na hovory ,ze srdce do srdce“ a hlu-
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vic, kdyZ budou do firmy skute¢né investovat, takZze management by mél
zavést néjaky plan podilu na zisku — ¢im vic penéz spolecnost vydéla,
tim vic si vydélaji zaméstnanci. Teprve pak jim na firmé bude opravdu
zaleZet. Také bych doporucoval sestavit autonomnéjsi pracovni tymy,
které by se zabyvaly jednotlivymi fazemi vyvoje vyrobku. To by vyresilo
jak Lillianiny poZadavky na vétsi rozmanitost prace, tak Alexovo pfani,
aby lidé tésnéji spolupracovali. A nakonec si myslim, Ze by dlouho-

dobé pfineslo ovoce, kdybychom viem nasim zaméstnanclim poskytli
pocitacové kurzy pro pokrocilé. V pocitacich je totiz budoucnost, a ¢im
zdatnéjsi na tomhle poli budeme, tim [épe si v budoucnu povedeme.”

Ukol

Urcete u kazdého ze ¢tyf mluvcich jeho nebo jeji temperament a uvedte
tri indicie, které vas zavér dokladaji.

a. Alextiv temperament
Indicie ¢. 1
Indicie €. 2
Indicie ¢. 3

b. Lillianin temperament
Indicie ¢. 1
Indicie ¢. 2
Indicie ¢. 3

¢. Maureenin temperament
Indicie ¢. 1
Indicie ¢. 2
Indicie ¢. 3

d. Charlieho temperament
Indicie ¢. 1
Indicie €. 2
Indicie ¢. 3

Odpovédi naleznete na nasledujici strané.
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Vsimnéte si, ze vSechny z uvedenych typt sdileji posledni dvé pis-
mena — F a J. Tim padem mutizeme formulovat obecné pravidlo, Ze
vsichni FJ maji extravertni citéni.

Ctyfi T typy, které maji extravertni citéni:
ENTP
INTP
ESTP
ISTP

Tentokrat vam jisté neuniklo, Ze vSechny tyto typy sdileji T a P. Tim
padem obecné plati, Ze vSichni TP maji také extravertni citéni.

Ted vam nejspis vrtd hlavou: ,,Pokud vSichni FJ i TP maji extravertni
citéni, nejsou si tedy vlastné tak podobni, Ze uz ani nezalezi na tom,
jestli mezi nimi budu rozliSovat?“ Odpovéd je zapornd — nejsou si
podobni —, ackoli mizou podobné plsobit, coz je ovSem presné ten
davod, proc je tak dilezité lidi se ,,skutecnou” preferenci F a lidi s pre-
ferenci T, ktefi se jako F pouze zdaji, od sebe odlisit.

Abychom si to ukazali na prikladu, vyuZijeme bézné zkusenosti, kte-
rou vétsina z nds ma — koupé auta nebo néjaké podobné velké investice.
Mnoho tspésnych obchodniki, zejména v maloobchodnim prodeji,
pouziva extravertni citéni. Néktefi z nich opravdu preferuji F, jini jsou
ale ve skutecnosti T nebo presnéji TP. (A vétsina bude nejspis ExTP.) Jed-
nim z divodd jejich tspéchu je jejich schopnost vzbudit ve vas divéru
a sympatie. Toho docili tim, Ze s vdmi navdzou osobni vztah. Obvykle
se hodné usmivaji, nenucené vam lichoti, ¢asto vas oslovuji jménem
a snazi se adekvatné reagovat na vase otazky nebo pochyby. Jinymi slovy,
snazi se ve vas vyvolat dojem, Ze jste pro né dileziti — Ze jste se vlastné
stali jejich novymi nejlepsimi pfateli. Otazka zni: Jednaji tak proto, Ze si
k vam najednou vybudovali blizky vztah a opravdu se s vami chtéji zadit
pratelsky stykat? Nejspis ne. Pravdépodobnéjsi je varianta, Ze prirozené
extravertni citéni pouzivaji ve prospéch své skuteéné preference — mys-
leni —, protoze védi (at uz védomé, nebo ne), Ze kdyz si je oblibite, maji
vétsi Sanci vam néco prodat. Typy TP tedy Casto oznacujeme za jakési
ykontaktéry*, jelikoz maji dar s druhymi rychle navézat kontakt.

Nez si to Spatné vylozite: Nechceme tim naznadit, Ze vSichni ob-
chodnici, natoz vSichni TP, se chovaji manipulativné nebo neupfimné.
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vSechny tfi metody. Stejné jako femeslnik se musite rozhodnout, jaké
nastroje jsou pro danou situaci nejvhodnéjsi a v jakém poradi je pou-
Zijete tak, aby vam zarudily co nejlepsi vysledek.

Postup ¢. 1

V prvnim piikladu budeme predpoklddat, Ze se primarné soustiedite
na indicie jednotlivych preferenci. Jakmile si utvorite pracovni hy-
potézu o osobnostnim typu odhadované osoby, pouZzijete zbylé dva
mechanismy — vzorec E/I citéni a temperament —, abyste svtij odhad
potvrdili.

Pozorné si prectéte nasledujici text. Pokuste se z néj urcit, jaké ma
Jane ¢tyti osobnostni preference.

Jane je pétatricetileta zaméstnankyné zékaznicke podpory v mistni
pobocce banky. PFisli jste za ni urovnat nesrovnalost na vasem Uctu,
ktery podle vas zpUsobila chyba ze strany banky. Vasim cilem je Jane
presvédcit, at banka upusti od servisniho poplatku 20 dolard, ktery od
vas poZaduje, pfestoZe jste vtom nevinné.

Jane mé na sobé precizné vyzehleny kostymek. Dlouhé vlasy ma stazené
do Uhledného drdolu a jeji stfidmé Sperky (nahrdelnik, nausnice a prs-
ten) se k sobé dobfe hodi. Na desce stolu ma vystaveno nékolik rodin-
nych fotografii a vedle nich lezi sadrové téZitko s obtisknutou détskou
dlani a vyrytym napisem: ,Mamince s laskou Jessica.“ Pracovni prostor
stolu je peclivé uklizeny, nachézi se na ném jenom nékolik véci a vse mé
patrné své urcené misto. Nikde se nevaleji Zadné stohy slozek, uprostred
stolu jsou jenom zapisnik, stojanek na tuzky a hodiny.

Jane vas privitad a omluvi se, Ze vas nechala par minut ¢ekat, aby dokon-
Cila telefonat. Nabidne vam zidli a zdvofile se zept3, jestli vase zalezitost
zabere vice neZ pul hodiny, protoZe pak ji zacina porada a ona si chce byt
jistd, Ze se vam dostane tolik ¢asu, kolik budete potiebovat.

Jane je pfatelskd, razna a pozorné nasloucha vasemu vysvétleni, i kdyz
zaroven obcas zalétne oc¢ima k lidem vchazejicim do budovy nebo
vychazejicim ven. Nijak na vas nepospicha a ani trochu se nestavi do
obranné pozice. Casto souhlasné prikyvuje hlavou a dvakrat vas taktné
prerusi, kdyz se chce doptat na podrobnosti nebo nahlédnout do doku-
mentl, které jste s sebou pfinesli. Kdyz se pusti do vysvetlovani krokd,
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Vyjmenované body nevnimame vzdycky védomé. Casto se spis jednd
o mimovolni reakce vychéazejici ze zkuSenosti, které ovSem nejsou
korigovany porozuménim, jaké zakladni rozdily mezi lidmi existuji.

S muzou N vnimat jako:
« rozmarné a nevypocitatelné
+ nerealistické
+ nepraktické
+ s hlavou v oblacich
«  prilis komplikované a teoretické

N naopak muiZou S vnimat jako:
+ nendpadité a netvirdi
« nudné, uzaviené novym vécem
« nezajimavé a konzervativni
+ bez osobni vize
+ se sklony zjednoduSovat

Uvedené tendence jsou obzvlast velkou prekazkou pfi komunikaci,
protoze nase preference smysll nebo intuice urcuje, jak pojimame
okolni svét. Uz selsky rozum napovida, Ze kdyz v nékom budeme zne-
vazovat tak dilezity atribut, je velmi pravdépodobné, Ze si k sobé nikdy
nenajdeme cestu.

T muzZou F vnimat jako:
« nelogické
« precitlivélé
« slabé
«  popudlivé
+ iracionalni

F naopak muzou T vnimat jako:
« chladné
«  necitlivé
+ bezohledné
«  kruté
+  neempatické
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sE

nechte je mluvit a premyslet nahlas
probirejte vicero témat
uprednostnéte osobni a/nebo slovni
kontakt

pripravte se na okamzitou akci
posouvejte rozhovor kupredu

sS

jasné definujte, co je
predmétem hovoru
pripravte si fakta a priklady
predkladejte informace

v logickém sledu
zdliraznéte praktické vyuziti
neodmlcujte se v pllce véty
vychazejte ze zkusenosti

sT

budte logicti a systematicti
zohlednujte pric¢inu a nasledek
zamérte se na mozné dopady
neptejte se, jak se ,citi“,

ale co si ,,mysli“

apelujte na jejich smysl pro
spravedlnost

neopakujte se

sJ

budte dochvilni a radné pfipraveni
zalezitosti uzavirejte, nenechavejte
volné konce

budte rozhodni a razni

umoznéte jim se rozhodovat

budte systematicti a efektivné nakla-
dejte s jejich casem

drzte se dohodnutych plant

sl

zeptejte se a pak pozorné
naslouchejte

mluvte najednou pouze o jednom
tématu

uprednostnéte pisemny kontakt
(pokud je to mozné)

davejte jim dostatek ¢asu

na rozmyslenou

nedokoncujte za né véty

sN

zamérte se na principy a mluvte
v souvislostech

hovorte o riznych moznostech
pouzivejte analogie a metafory
dejte prichod ,brainstormingu
zapojte jejich predstavivost
nezahltte je detaily

sF

zacnéte tim, na ¢em se shodnete
ocerite jejich usili a prinos

davejte najevo, ze jejich pocity
pokladate za legitimni

mluvte o ,lidskych“ zalezitostech
usmivejte se a divejte se jim do oci
budte pratelsti a ohleduplni

sP

pripravte se na zaplavu otazek
nenutte je k pred¢asnym
rozhodnutim

poskytnéte jim prostor k diskuzi
azméné planu

soustfedte se na cestu, ne na cil
davejte jim na vybér

budte otevreni novym informacim
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Vsichni ovSem z vlastni zkuSenosti zndme ptipady, kdy komunikujeme
s ¢lovékem, se kterym nemame spolecnou zadnou preferenci. V ta-
kové situaci je klicem k uspéchu dusledné dodrzovani poupraveného
zlatého pravidla, védoma prace na tom, abychom pochopili, z jakého
je nds protéjsek tésta, a snaha promlouvat na néj jeho jazykem. Dale
se vyplati najit néjaké dalsi styéné plochy, které s osobnostni typologii
nesouviseji. VSichni lidé maji samoziejmé mnoho spole¢ného. Oba
napriklad miiZzete mit déti, pracovat ve stejné firmé, hlasit se ke stejné
cirkvi, Zit v tomtéz méste... nebo si tfeba libovat ve fotografovani. Ve
skutecnosti existuje mnohem vice véci, které nds spojuji, nez téch,
které nas rozd€luji. A i kdyz samy o sobé mélokdy zajisti uspésnou
a pfijemnou komunikaci, mizou mezi nami vytvaret pevné mosty,
které nasemu usili o propojeni vyznamné napomuizou.

CVICENI NA TECHNIKU ,,PREMOSTENI«

Toto cviceni vam pomiiZze rozvinout a potrénovat vasi schopnost
ucinné komunikace s druhymi. K tomuto tGcelu si vyptjé¢ime ptiklady,
kterym jsme se vénovali ve cvi¢eni na konci Sesté kapitoly (pocinaje
stranou 170).

Vas ukol je prosty: Naptred si kazdy piipad znovu proctéte, abyste
si osvézili pamét, a pak odpovézte na otazky niZe. Pro jistotu opét pfi-
pomeneme, Ze nejvice budete ze cvifeni tézit tehdy, kdyz nebudete
preskakovat k nasemu feseni, dokud otazky nezodpovite. A také dopo-
rucujeme napred zpracovat cely jeden pripad, ovérit si své odpovédi
a teprve pak se presunout k dalimu. Reseni najdete na 195-200.

Abyste s rozdilnymi lidmi v kazdém ptikladu navazali efektivni
komunikaci, nezbytné napfed musite znat: Jeho nebo jeji osobnostni
typ a vas zamér, kterého chcete v dané situaci dosdhnout. Jelikoz je
vzdycky jednodussi nékam postoupit, kdyz vite, za ¢im jdete, komuni-
kacni cil uvadime na zacatku kazdého ptipadu.

190



Blahoprejeme! Urazili jste velky kus cesty, abyste si osvojili dvé velmi
cenné a trvalé zivotni dovednosti — umeéni rychle odhadovat druhé
a efektivné s nimi komunikovat. Naudili jste se zdklady a principy
osobnostni typologie, techniky k urc¢ovani klicovych osobnostnich
preferenci a metody, jak u kazdého ¢lovéka rozpoznat a pouzivat jeho
uprednostiiovany komunikacni styl. Abyste tyto dovednosti skute¢né
ovladli, lezi pred vami posledni tikol: Porozumét nuancim mezi pre-
ferovanymi styly komunikace kazdého ze Sestnacti osobnostnich typa.

Potfebné detailni informace vam poskytnou kapitoly osma az jede-
nacta. Typy osobnosti jsme usporadali podle temperamentu a u kaz-
dého uvddime konkrétni indicie pro rychlé odhadovani a podrobné
rady pro uc¢innou komunikaci.

Nas kurz konci kapitolou dvanactou, kde se s vami podélime o po-
sledni myslenky a névrhy, jak naplno vyuzit potencidlu znalosti na-
bytych pfi ¢teni této knihy, a doporucime souvisejici literaturu, ktera
vas vybavi doplnujicimi informacemi k dalsimu prohlubovani vasich
dovednosti SpeedReadingu.
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+  Pékné poporadku.
+  Cokoli stoji za to d€lat, stoji za to délat spravné.

Jaké vyzvy ISTJ predstavuji pro ostatni

E se museji zaméfit na to, aby u ISTJ respektovali potfebu napied
premyslet a pak konat. F by jim méli predkladat informace v co nej-
osobné. P si potfebuji uvédomit, Ze ac¢koli IST] muze chvili trvat, nez
se pro néco rozhodnou, jakmile k rozhodnuti dojdou, uz jenom velmi
tézko méni nazor. Tudiz ¢im vice seriéznich a relevantnich faktti jim P
poskytnou, tim déle budou IST] zlstdvat otevieni novym moznostem.
Nejvétsi vyzvu budou IST] nejspis$ predstavovat pro N, ktefi se museji
velmi snazit, aby své navrhy prezentovali v realistické a pragmatické
formé. Méli by se obrnit proti charakteristické rezistenci ISTJ vaci
vSemu novému a nevyzkousenému, stejné jako proti jejich pohotové
kritice jakychkoli nesrovnalosti v argumentaci.

JAK MLUVIT JAZYKEM ISTJ

» Zasobujte je fakty a predkladejte jim * Nechte jim dostatek ¢asu na rozmysle-

podrobnou dokumentaci na podporu
svych postoji nebo myslenek.

» Zduraznujte praktické vyuziti vasich na-
padd, a pokud je to mozné, zamérte se
konkrétné na to, k cemu povedou, jakym
zpusobem se budou zavadét, kde uz
predtim zafungovaly a s jakymi vysledky.

* Své navrhy prezentujte postupné,
myslenku za myslenkou. Predestrete
vSechny kroky, které je potreba podnik-
nout, a je-li to mozné, predlozte redlny
casovy plan, jak chcete svych
cilt dosahnout.

nou, predevsim ohledné novych nebo
neobvyklych napadd, a teprve potom
je s nimi za¢néte dopodrobna probirat
a ocekavejte jejich reakci. Pokud je to
mozné, dejte jim své navrhy nejprve
na papife a jasné jim sdélte, za jak
dlouho od nich vyzadujete odezvu.
Nechtéjte po nich, aby srseli bez-
prostrednimi ndpady ¢i debatovali

o zalezitostech, které si nemohli

v dostatecném predstihu a o samoté
promyslet.

Zjednoduste své sdéleni: Zredukujte
ho na jeho jadro, snazte se vyhnout
dlouhym, komplikovanym vysvétle-
nim a neodbihejte od tématu.

Svou argumentaci zakladejte na
logice, nikoli na osobnich hodnotach.
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KAPITOLA DEVATA

Seznamtese | =7
é//////l\\\

se senzualisty: i N
Ctyri typy SP

Jak si jisté pamatujete ze ctvrté kapitoly, lidé, ktefi se radi k senzualis-
tam, si ceni zejména spontdnnosti, nadSeni, zdbavy, svobody okamzité
reagovat na vyzvy, které zivot pfinasi, a ptilezitosti plné, té€lesné prozit
své oblibené ¢innosti.

JAK EFEKTIVNE KOMUNIKOVAT

Stejné jako u tradicionalistli i zde plati, ze néktefi senzualisté maji
prevahu mysleni a jini citéni. A jedni jsou extraverti a druzi introverti.
Zacneme obecnymi tipy jak komunikovat se vSemi senzualisty (kvili
shodnému temperamentu maji mnoho spolecného, takze nékteré ko-
munikacni techniky najdou své uplatnéni u vSech) a poté se podrobné
podivame na kazdy ze Ctyt typh SP zvlast: na zakladé jistych zasadnich
odlisnosti totiz existuji i metody, které se uplatnijen u toho ¢i onoho typu.

Obecna doporuceni, jak efektivné komunikovat se senzualisty

-+ Budte prételsti, otevieni a pohotové reagujte na jejich otazky.

« Zameérte se na skute¢nou, praktickou a bezprostredni stranku véci;
predkladejte konkrétni dikazy.

« Davejte jim na vybér.

+ Budte neformalni a pokuste se v jejich pfitomnosti nebrat sami
sebe prilis vazné. Je-1i to mozné, kombinujte praci se zdbavou.

+ Pokud je to vhodné, snazte se, aby se pfi rozhovoru s vami dobie
bavili. Pro senzualisty je rozmanitost skutecnym kofenim Zivota,
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pochopili, Ze charakter ISTP je postaveny na nezdvislosti. Pak museji
prijit na zplisob, jak ISTP presvéddit, aby danou zalezitost prijali za
svou. Jakmile se do daného projektu ponofi, budou mit vnitni moti-
vaci k jeho uskute¢néni. F nad ISTP mizou zlomit hil kvili tomu, Ze
vybudovat si s lidmi tohoto typu vztah je opravdu tézké, a navic se jich
mize dotykat jejich odtazitost. Dostat se k ISTP blizko trva dlouho, ale
ikdyz se to podafi, je nutné mit na paméti, Ze vyrazneé vielé a pratelské
chovani neni v souladu s jejich introverzi a myslenim formovanou
povahou. F by si také méli udrzet nadhled a pfijimat kritiku ISTP jako
objektivni, upfimnou zpétnou vazbu a ne jako osobni urdzku, jak si ji
maji sklony chybné interpretovat.

JAK PRISTUPOVAT K ESFP

ESFP jsou vreli, pratelsti, pfistupni a pohodovi lidé. Hluboce je tési
lidska spolecnost a radi ostatnim pripravuji mila prekvapeni. Také
byvaji hravi a energicti, zboznuji veéirky a uméji si plnymi dousky
uzivat zivota. Je jim dobfe ve stfedu pozornosti — tfeba pfi hrani na
hudebni nastroj ¢i vypravéni historek — a teteli se blahem, kdyz druhé
vtahnou do déni nebo je rozesméji. ESFP jsou neobycejné vsimavi
a mivaji dobry prehled o tom, co se kolem nich odehrdva. Neradi se
k tém nejkomplikovanéjsim typtim, na nic si nehraji a stoji nohama
pevné na zemi.

V feci se ESFP vyjadiuji pfimocare. Slova pouzivaji jednoduse pro
potfeby komunikace a mysli pfesné to, co fikaji, bez zadnych vedlej-
$ich umyslta. Dtsledkem své zvidavosti a pratelskosti pokladaji spoustu
otazek a o ostatni projevuji upfimny zajem. Jelikoz ale ESFP upred-
nostnuji akci a zabavu, mnohem radsi se ve skupiné pratel pousti do
dobrodruznych podnikd, nez aby vedli hluboké a vazné rozhovory.
Jejich uvolnény a bezstarostny pristup k Zivotu odrdzeji i jejich oble-
ceni a vzhled. Potrpi si na latky pfijemné na dotek a vybiraji si syté
a pestré barvy. Nejlépe se citi ve spolecnosti lidi, které maji radi, pfesto
si ty nejniternéjsi pocity mtzou nechavat pro sebe a vyjevit je jenom
tém opravdu nejblizsim. Tihnou k profesim, které zahrnuji castou
interakei s vefejnosti a umoziuji jim néjakym konkrétnim zptisobem
pomahat lidem, naptiklad skrze prodej uzite¢nych produkti nebo
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KAPITOLA DESATA ‘ . o,
Seznamte se | (:O:’j%i; "
s konceptualisty: -
Ctyritypy NT

Urdité si pamatujete, Ze konceptualisté jsou lidé, ktefi si nejvice ze
vSeho vazi kompetentnosti, coZ je pfirozené Zene k tomu, aby ve vSem,
co délaji, vynikali. Dokazou skvéle uvaZzovat na globalni roviné a pysni
se schopnosti kreativniho feSeni problémui — zejména téch, které se
tykaji komplikovanych zdlezitosti.

JAK EFEKTIVNE KOMUNIKOVAT

Vsichni konceptualisté sdileji preferenci intuice a mysleni, néktefi jsou
ovSem E a jini I, né€ktefi jsou J a jini P. Jako obvykle zacneme radami,
které plati v komunikaci se vSemi ¢tyfmi typy konceptualistl, a pak
se na kazdy typ podivime podrobnéji. Znovu totiz plati, Ze vzhledem
k velkym podobnostem mezi konceptualisty lze nékteré komunikacéni
techniky uplatnit u vSech, kvili neméné zasadnim rozdiliim ovSem exi-
stuji také metody, které zafunguji vZdy jenom u jednoho ze ¢tyf typt NT.

Obecna doporuceni, jak efektivné komunikovat
s konceptualisty

+  Stimulujte jejich intelektualni zvidavost.

« Zaméfte se na celkovy obraz, principy a vzorce spis$ nez na kon-
krétni detaily; zminite se o budoucich disledcich.

+ Pouzivejte analogie a metafory.

+ Podporte své argumenty souvisejicimi teoriemi a koncepcemi.

« Zapojte jejich predstavivost.
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Jaké vyzvy ENTP predstavuji pro ostatni

I se ztempa ENTP nejspis zatodi hlava a energetickd hladina, na které
funguji, je bude vycerpdvat. Neni Zadnd ostuda, kdyz se pokusi odhad-
nout, jakymi otdzkami je ENTP s nejvétsi pravdépodobnosti zahrnou,
a predem si pripravi n€kolik odpovédi. F si na povrchu s ENTP budou
rozumeét, ale snadno se mtizou citit urazeni nebo zrazeni, kdyz se ukdze,
Ze ENTP nejsou tak citlivi ani opravdovi, jak se na prvni pohled zdalo.
Museji si pripustit, ze ENTP jdou radi druhym na ruku a stoji o jejich
naklonnost, a tak obcas preceni své sily a slibi néco, co nemizou do-
drzet. Kazdopadné kdyz jde do tuhého, pravdépodobné se rozhodnou
podle toho, co je logické, a pocity své i ostatnich odsunou na vedlejsi
kolej. J miiZze popuzovat to, jak jsou ENTP obecné neschopni a/nebo
neochotni ¢init rozhodnuti a nasledné se jich drzet. Méli by je jemné
popohnat ujisténim, Ze jenom maloco je opravdu definitivni a vétsina
se jesté da pozdéji zménit. Koneéné S se tito tvorivi a napaditi lidé m-
Zou nato, aby je brali vazné, zdat ptilis neprakti¢ti a mimo realitu. Méli
by si uvédomit, Ze ENTP maji vrozeny dar vidét to, co oni sami prehli-
zeji, vizim ENTP ovSem zaroven prospéje, kdyz je S ,uzemni“ realitou.

JAK MLUVIT JAZYKEM ENTP

* Pripravte se v diskuzi rozebirat své roven se na ni muZou chtit podepsat.

myslenky a zejména ocekavejte Pripravte se na to, Ze si za Uspésny

plejadu otazek, které je mlizou spon-
tanné napadat.

* ZdUraznéte, v cem jsou vase mys-
lenky/navrhy/napady nové a jiné.
Cim inovativnéjsi budou, tim vétsi
u nich vzbudite zajem.

* Nezavalte je detaily. Pro né je dile-
Zity celkovy obraz. Jsou vnitiné pre-
svédceni, ze kdyz se jedna o dobry
napad, konkrétni mouchy se mGzou
vychytat pozdéji.

* Budte pruzni a ptejte se na jejich
nazory. Pravdépodobné pfijdou na
zpusob, jak myslenku vylepsit, a za-
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spolecny projekt budou chtit pravem
pfipsat zasluhy.

Pokud je to mozné, vzdy jim k Uvaze
predloZte vice moznosti.

Nenutte je k pred¢asnému rozho-
dovani. Na druhou stranu je mozna
budete nakonec prece jenom muset
popostrcit a pfimét je k tomu, aby
aspon néjaka jejich rozhodnuti
zUstala neménna, jelikoz ENTP na
zakladé novych, dfive nedostupnych
informaci prirozené tihnou k ustavic-
nému prehodnocovani toho, co uz
jednou uzavreli.



je zkonzultovali s jinymi introverty, ktefi jim mtzou poradit, jestli se
jednd o podstatné, nebo prilis povrchni myslenky. S nemusi mit pocho-
peni pro dalekosdhlé vize INTP a jejich vysvétleni mizou povazovat
za zbytecné slozité a matouci. Méli by si ¢as od casu vyjasnit, o cem
je re¢, a zacit o zamérfeni INTP na budoucnost uvazovat jako o velké
prednosti. ] mtzou zjistit, Ze prinutit INTP k jasnému rozhodnuti je
marnd snaha. Ackoli je mizou jemné tlacit k zdvéru a odkazovat se
na jejich vrozenou potiebu logickém fadu, je prakticky nemozné tyto
nezavislé lidi nutit ke spéchu nebo se je snazit ovladat. Nejvétsi vyzva
pfi jedndni se striktné logickymi INTP ovsem lezi pred F. F se museji
naucit nebrat si jejich poznamky, kritiku a nedostatek chvaly osobné
a naopak je vnimat jako ptileZitost dozvédét se upfimnou a konstruk-
tivni zpétnou vazbu.

JAK MLUVIT JAZYKEM INTP

* Budete pripraveni probirat co nejvice * Je-lito mozné, usetrete je prace na
relevantnich moznosti a predpokladejte, »nudnych“ podrobnostech. Misto toho
Ze rozhodnuti, ktera uz padla, se mGzou je nasmérujte na tvorivéjsi a narocnéjsi
na zakladé novych informaci zménit. aspekty dané situace nebo problému.

* Stimulujte jejich schopnost kreativniho * Dejte jim najevo, ze si vazite jejich
reseni problémd. INTP jenom vzacné schopnosti a odbornosti.
narazi na problém, se kterym si nevédi * Respektujte jejich soukromi a nedolujte
rady. Cim je dana zalezitost zapeklit&;si, z nich informace o osobnim zivoté;
tim vétsi z ni budou mit pozitek a tim pockejte, az je budou chtit sdilet sami.
vice energie z ni nacerpaji. Dokonce i jejich blizci pratelé udélaji

* Nez od nich zacnete ocekavat reakci, dobre, kdyz pripadné osobni rozhovory
dejte jim dostatek ¢asu, aby si s pre- nechaji na nich.

destrenymi myslenkami mohli pohrat.
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svédci ostatni, aby pfijali za své jejich dobré napady, které prakticky
bez vyjimky v néjaké formeé zahrnuji pomoc druhym lidem. Nicméné
ENF]J se miiZzou chovat tak mile a vynakladat takové usili, aby ostatni
potésili, ze néktefi mizou zpochybriovat jejich upfimnost. ENFJ se
aktivné vyhybaji konfrontaci a ¢asto se zahy omlouvaji i odpoustéji.
Jsou velice haklivi na kritiku a z konfliktni diskuze se radsi stahuji, nez
aby projevili své ranéné pocity. ENFJ] — zejména Zenského pohlavi — si
velmi davaji zdleZet na svém vzhledu a délaji si starosti, jak je ostatni
budou hodnotit. Proto se oblékaji vhodné pro kazdou prileZitost a své
Saty maji dobfe sladéné s ostatnimi doplitky. ENFJ pfitahuji pomdha-
jici profese jako poradenstvi nebo uditelstvi, radi ovSem pracuji ve
vSech moznych odvétvich, pokud véfi ve smysl svého poéindni a dana
préace zahrnuje mnoho nekonfliktnich interakei s lidmi. At uz v praci
nebo na néjakém spolecenském setkani, ENF] se obvykle stavéji do
viidéich roli a je pro né typické organizovat ostatni ¢i zvladat mnoho
myslenek a projektd najednou.

Fraze, kterymi zaujmete vétSinu ENFJ

«  Muzu vam fict, jak se citim?

+ Jaky z toho mate pocit?

«  Mam takovy problém.

+ Jaky je plan?

+ Jaky je vas nazor?

« Chvalte, jak uznate za vhodné.

Jaké vyzvy ENFJ predstavuji pro ostatni

Nékteti I se mizou kvili energi¢nosti a entuziasmu ENFJ citit pod
tlakem. V ptipadé, Ze proti sobé stoji silny introvert a silny extravert,
moznd dokonce budou muset ¢as straveny pospolu omezit, aby I ne-
hrozilo ,vyhoteni®. S mizou mit z ENFJ dojem, Ze se jedna o idealistické
snilky, ktef{ se pohybuji na hranici neprakti¢nosti. Neméli by je zavalit
hromadou detaild, ale peclivé vybrat ty podrobnosti, které se pfimo
vazou k jejich velkym vizim a pldntim. P miiZe vadit verva, s jakou se
ENFJ Zenou k zavértim, jelikoZ ji vhimaji jako uspéchané rozhodovani.
Museji se jim pokusit pfed¢asné uzavirani pripadt jemné vymluvit
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JAK PRISTUPOVAT K ENFP

ENFP ze vseho nejvice nabijeji energii nové napady a moznosti. Jelikoz
jsou otevieni, pratelsti a vyrecéni, radi se obklopuji lidmi a ¢asto maji
velké mnozstvi pratel a znamych. ENFP obycejné vladnou bystrym
a rychlym tsudkem a pouzivaji jazyk k tomu, aby si ziskali pozornost
ostatnich, bavili je, ale také aby dali priichod svym nekonvencnim,
tvorivym ja. Radi vypravéji pribéhy nebo vtipy a vyzivaji se ve slovnich
hrickach. Od ptirody maji ,,profizla“ uista, obvykle hovofi rychle a je-
jich projev byva prospikovany humornymi vyrazy a metaforami — do-
konce muzou mit sklony Kklit vice nez jiné osobnostni typy. Kviili své
neukojitelné zvédavosti nevahaji navazovat rozhovory s neznamymi
lidmi, poklddat mnoho otdzek a dokoncovat véty za ostatni. Pti kon-
verzaci mizou pusobit velmi neusporadané, protoze mivaji sklony
preskakovat z myslenky na myslenku pokazdé, kdyz je oslovi néjaky
novy podnét. Co se tyCe vzezieni, ENFP casto budi originalni, umé-
lecky dojem, protoZe se oblékaji bez ohledu na ndzor ostatnich,
mnohdy za tc¢elem néjaké vlastni hodnotové deklarace.

JAK MLUVIT JAZYKEM ENFP

* Pripravte se na diskuzi o mnoha téma- losti s tim, ¢eho chtéji dosahnout pro
tech a odpovidat na mnoho otazek. sebe Ci ve prospéch ostatnich lidi.

* Nezavalte je detaily, obzvlast u projektu * Respektujte jejich soukromi. Nevyzy-
nebo myslenek, které je prilis nezajimaji. vejte je, aby na verejnosti sdileli své

* Vlyuzijte jejich tvofivosti. ENFP nic pocity. Radi slysi chvalu za své zasluhy,
nemaji tak radi jako odhalovani novych ale verejné komplimenty je ¢asto
moznosti a vymysleni unikatnich, pro- uvadéji do rozpakd.
spésnych reseni. * Udrzujte si jejich zajem a nezvoliujte

* Dejte jim na vybér. Pokud je to aspon tempo. Cim vice je zaujmete, tim vice
trochu mozné, neomezujte jejich moz- se budou chtit angaZzovat. Promérite
nosti ani nezuzujte prostor, ve kterém rutinu a povinnosti v zabavu.
muizou prichazet se svymi alternativami. ~ * Nebudte prilis formalni ani metodicti,
Nikdy ihned nepoukazujte na to, proc¢ nesvazujte je prilis mnoha pravidly
jejich napady nebudou fungovat. a procedurami. Je-li to mozné, pod-

* Zapojte jejich silny smysl pro nacha- porte je, aby jednali spontanné (nebo
zeni vSech moznosti, zejména v souvis- takové chovani aspon tolerujte).
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ENFP. Museji se obzvlast hlidat, aby jejich tvofivost a nadSeni nezadu-
sili. Také by méli zacit diivérovat tomu, Ze i kdyz zrovna nevidi Zadné
schtidné vychodisko, neznamena to, Ze neexistuje.

JAK PRISTUPOVAT K INFP

INFP jsou nejidealisti¢téjsi ze vSech idealistli, tudiz i ze vSech Sestnacti
typd. Bezmezné se fidi svymi niternimi hodnotami, byvaji extrémné
citlivi a vSe prozivaji velmi hluboce. Mnoho INFP kvili tomu ptisobi
jako bytosti z jiného svéta, které nejevi zdjem o vSedni, kazdodenni
pozadavky moderniho zivota. Jako by pro né nehraly roli svétské zvyk-
losti typu, Ze by méli chodit v¢as, védét, kam polozili bryle, nebo se
srovnavat se sousedy. Kviili tomu jsou ze vSech typd nejméné praktict;
proplouvaji zivotem vyhradné podle vlastnich pravidel a casto jdou
proti proudu. INFP byvaji hloubavi a mirni, s jazykem nakladaji opa-
trné, protoZe ho povazuji za prostfedek sebevyjadfeni. Mnoho z nich
m4d nadani pro poezii a jiné tvlrci psani. Malokdy propadaji agresi
a nebyvaji prili§ ctizadostivi, s vyjimkou pfipadd, kdy se jednd o néja-
kou srdecni zalezitost — to pak reaguji prekvapive prudce a vynakladaji
na ni znac¢né Gsili. Ackoli radi poméahaji druhym a maji dar rozdévat
dobré rady, vétsina INFP si pfisné vybira téch nékolik vyvolenych, kte-
rym opravdu otevre své nitro. Ve vztahu k nezndmym lidem se mtzou
zd4t chladni a nepfistupni. Ve vzhledu jsou ¢asto originalni a oblékaji
se vyhradné pro vlastni potéchu. MiZou nosit staromddni obleceni,
ve kterém se zhlédli, nebo libovolné michat rizné styly. Své obleCeni
a doplnky — kterymi dévaji najevo svou jedinecnost — si ovSem vy-
biraji také s ohledem na pohodlnost. Mnoho INFP tihne k uméni —
hudbé, literature, malifstvi — nebo k psychologii, a to jak na poli prace,
tak ve volném Case.

Fraze, kterymi zaujmete vétSinu INFP

« Co vam pripadd spravné?

«  Miuzu si s vami promluvit o samoté?

+ Velice mé zajim4, na ¢em pravé pracujete.

+ Nemusite spéchat. Mame dost ¢asu.
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