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Podékovani

Tato kniha je vyvrcholenim naseho dlouholetého zkoumani a pouzi-
vani osobnostni typologie, které nam pfineslo mnoho riznorodych,
podnétnych a silnych zkusenosti. BEhem tohoto obdobi se nam postés-
tilo pracovat po boku takovych zvu¢nych jmen v oblasti typologie osob-
nosti, jakymi byli a jsou Mary McCaulleyova, Gordon Lawrence nebo
Naomi Quenkova. Zavazani jsme zejména Terrymu Dunihovi, ktery
se s nami velice nesobecky délil o své védomosti, na nichz cely nas
systém odhadovani typu osobnosti do zna¢né miry stoji.

Dale bychom radi podékovali mnoha advokatiim a jejich klienttim,
kterym jsme mohli poslouzit coby soudni poradci, a to za duveéru
a moznost uplatnit nase dovednosti v odhadovani lidi béhem spo-
le¢ného usili ucinit zadost spravedlnosti. Také si vazime odbornosti
a profesionality naSich kolegyn Carolyn Kochové a Brigid Donohueové,
které se s nami podélily o své rozsahlé znalosti.

Dékujeme nasemu redaktorovi Geoffreymu Kloskemu za vnimavost,
fadu dobrych navrhi a hlavné trpélivost, se kterou pristupoval k tak

yzainteresovanym" autorim. A také bychom chtéli vyjadrit vdécnost
nasi literarni agentce a blizké pritelkyni Kit Wardové za jeji nepretr-
Zitou podporu, divéru, povzbuzovani a samoziejmé i moudré rady.

Ve fazi resersi pro tuto knihu jsme se obratili na mnohé pratele,
ktefi se osobnostni typologii vénuji, jmenovité napfiklad na Gerryho
Macdaida a Jamieho DeLonga z asociace CAPT a Beatrice Kallungalo-
vou z Type Resources. Za jejich vstficnost, odborné konzultace a vel-
korysost jsme jim hluboce zavazani.

Chtéli bychom podékovat nasim rodinam a prateltim, ktefi celé ty
roky nasi posedlost osobnostni typologii snaseli s mimofadnou trpé-
livosti a v dobré naladé. To plati zejména o Bobu a Susan Sternovych,
Bertu Millerovi, Bobu a Marté Baumwollovych a celé jejich rodine,
Keats Jarmonové, Jesse Treffové, Helen Barronové, Debbie Barronové
a Marcu a Judy Tiegerovych. I kdyz jsme vasi podporu a povzbuzo-
vani neocenovali ani zdaleka tak ¢asto, jak by si zaslouzily, budeme si
jich vazit do konce Zivota. Zvlastni podékovani patii Glennu Orkinovi
za jeho pozornou revizi a Sikovnost pfi spolupraci na doprovodnych
materialech.



Nakonec dékujeme Evelyn, jejiz heslo ,Kdyz tomu véfis, tak to
tak je!“ nam dodalo sebevédomi, abychom $li za svym presveédce-
nim. A Herbiemu, ktery ndm ohledné komunikace a porozuméni
ostatnim dal tu nejlepsi radu. Mas pravdu, tati, s lidmi je zkratka
nejvétsi zabava!



Dannymu a Kelly — dvéma nejlep$im ,rychloc¢tenarim®, které zname
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Rob a Stephanie jsou zastupci dvou konkurenénich zdravotnich pojisto-
ven. Na rautu obchodni komory se setkali s Georgem, ktery ma na sta-
rost program zaméstnaneckych vyhod v jisté velké vyrobni spolecnosti.
Oba obchodni zastupci by ho radi vidéli mezi svymi klienty, a tak s nim
navazali kontakt a dali mu své vizitky.

Kromé svého zaméstnanf spolu Rob a Stephanie sdileji jesté néco dal-
siho. Oba jsou otevfeni, pratelsti, napaditi a bezprostfedni lidé, ktefi jsou
na svUj pfirozené viely pfistup a schopnost vybudovat si s klienty osobni
vztahy naleZité hrdi.

Rob s Georgem pokracoval tak jako se vSemi svymi potencialnimi zékaz-
niky — okamZitou osobni schiizkou. Nazitfi po rautu se za nim zastavil

v kancelafi a doufal, Ze si na néj George udéla ¢as. JelikoZ mél George na-
smlouvana dlleZitd jednani, neohlasena navstéva ho mirné podrazdila,
ale pfece jenom si vyhradil par minut, béhem nichz se ho Rob ze viech sil
snaZil rychle presvedcit, aby uzaviel smlouvu s jeho spolecnosti.

Naproti tomu Stephanie George bystfe vyhodnotila jako hloubavého,
metodického, spofadaného, praktického a racionalniho ¢lovéka — tedy
jako nékoho, koho nejvice zaujmou data, fakta a relevantni zkusenosti.
Ahlavné si uvédomila, Ze jeho prirozeny pfistup k Zivotu je od toho jejiho
velice odliSny. ProtoZe pochopila, jakou ma George osobnost a jaky styl
komunikace upfednostniuje, usoudila, Ze neZ padne rozhodnuti, bude si
chtit napfed celou zaleZitost promyslet, dozvédét se vsechny souvisejici
informace, podrobnosti a konkrétni vyhody, a kdyz s nimi bude spokojen,
nejvetsi vahu pro néj bude mit celkovy zisk. Stephanie také ,védéla®, Ze
George je muZ, ktery si uvazlivé rozvrhuje Cas a ktery by nemél radost,
kdyby ho navstivila neplanované. A tak se Stephanie rozhodla pro jiny
pristup. Poslala Georgovi kratky dopis, ve kterém zd(raznila praktické



vyhody nabidky jeji spole¢nosti a uvedla dlouholeté Uspéchy, které za
sebou firma ma. Dopis zakoncila navrzenim schizky, pfi které maze
zodpovédét pripadné dotazy a dovysvétlit, co bude tfeba.

Stephanii se pozvolna strategie vyplatila a ziskala pro svou spole¢nost
nového stalého klienta. Ackoli nabidka obou zdravotnich pojistoven byla
podobna, Stephanie se osvédcila jako lepsi obchodni zastupce, pro-
toZe George dobfe odhadla: pochopila, jakym zplsobem se rozhoduje,
jakou komunikaci upfednostriuje a jakym jazykem hovofi. Jak to ale

0 Georgovi viibec mohla vedet? Setkali se pfece jenom kratce pouhych
nékolik dni predtim. V ¢em méla Stephanie nad Robem navrch? Cetla
snad Georgovi myslenky néjakym rentgenovym vidénim?

Nebylo by skvélé vidét ostatnim do hlavy? Podivat se na jiného ¢loveéka
a okamzité poznat, co si mysli, na ¢em mu zalezi a co ma a nema rad?
Kdybychom to uméli, hned bychom védéli, jak k druhym pfistupovat,
jak v nich vzbudit z4jem o naSe ndvrhy, jak urovnat rozepfi, uzavrit ob-
chod nebo zkratka jak jim usnadnit, aby se v nasi spole¢nosti citili dobfe.

Takové rentgenové vidéni vam sice nikdo poskytnout nemize, vy-
bavime vds ale né¢im skoro tak dobrym: uménim odhadnout ostatni
pomoci naseho systému SpeedReading People™ — neboli jakéhosi
rychloéteni v osobnostech lidi. Jedna se o védecky ovéfeny soubor
metod, diky kterym nahlédnete hluboko do nitra druhych za pomoci
indicii, jako jsou zevnéjsek, slovni zasoba, fec téla, profese, vzdélani
a zajmy. Tento jedine¢ny kli¢ k desifrovani typt osobnosti vam zajisti
znacnou vyhodu v komunikaci s lidmi vSech druht.

Jedna z nejuzitecnéjsich dovednosti, kterou mizeme mit, je schop-
nost porozumét tomu, co ostatni lidi motivuje a ovliviiuje jejich cho-
vani. Je to stejné dilezité pro kohokoli z nas, kdyZ se snazime pre-
svédcit svého nadrizeného, Ze si zaslouzime dostat pridano, jako pro
ministra zahranici, ktery se pokousi vyjednat slozitou a choulostivou
mirovou smlouvu.

VSichni vime, Ze 1idé jsou rGzni. Co pohdni jednoho, na druhého
nema zadny vliv. Pokud chceme k ostatnim proniknout, at uz aby nam
skuteéné porozumeéli, nebo abychom je o néem presveddili, musime
pochopit jejich pohnutky a byt schopni reagovat na jejich potfeby.
Kazdy z nas uz od narozeni disponuje dovednosti tyto casto velice
jemné signaly zachytit, mizeme se v ni ovSem jesté zdokonalit.
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Ackoli kazdy Clovék je bezpochyby jedinecny, rozdily mezi osob-
nostmi nejsou nahodilé. Lidské vlastnosti se daji rozpoznat a mnohdy
i predpovédét. Tato kniha je postavena na ptisobivém a uznavaném psy-
chologickém modelu osobnostni typologie, ktery se uz desitky let po-
uziva v obchodni, vzdéldvaci i poradenské sfére. Systém SpeedReading
People predstavuje nefalSovany prilom v mezilidské komunikaci, pro-
toZe lidem za pomoci osobnostni typologie umoznuje rychle a presné
urdit rysy osobnosti druhych a navazat s nimi efektivnéjsi kontakt.

K ¢EMU MI TATO KNIHA JE? CO SE Z Ni DOZViM?

Tato kniha bude mit obrovsky pfinos pro kazdého, kdo se rad styka
s ostatnimi nebo je k tomu pfinejmensim veden okolnostmi. Nékteti
Ctenafi si ,rychloc¢teni“ 1idi budou chtit osvojit zejména kvili tomu,
aby se zlepsili ve svém zameéstndni. Pokud pracujete v oblasti obchodu
nebo sluzeb, jisté vite, Ze k riznym zdkazniklim musite pfistupovat
razné. V této knize se dozvite, jak bleskové identifikovat styl komu-
nikace, ktery dany klient upfednostiiuje, a jak s nim hovofit tak, aby
s co nejvétsi pravdépodobnosti kyvl na vasi nabidku. Nebo aby zkratka
spoleénost, kterou zastupujete, vnimal v lepsim svétle.

Pokud zastdvate manazerskou nebo vedouci pozici a hledate zpi-
soby, jak 1épe motivovat své podfizené ¢i poskladat vykonnéjsi pracovni
tym, naucite se rozpoznat vrozené silné stranky svych zaméstnancd
a vynést je na povrch. Pokud jste ucitelé nebo instruktofi, nacerpate
rady, jaké pedagogické metody funguji nejlépe u jakého typu studentd
a jak predkladat informace takovym zpisobem, aby je vasi svéfenci
snadno zpracovali a Uispésné pouzivali. Pokud jste advokati, Speed-
Reading vam pomuze ve vSech interakcich s lidmi — véetné jednani
s nepfijemnymi kolegy, spoluprace s klienty, odhadovani prednosti
a slabin protistrany a komunikace se soudci a porotci. A pokud jste
1ékari, zdravotni sestry, terapeuti nebo jini pracovnici ve zdravotnictvi,
naucite se, jak pacienty uvolnit, aby s vami oteviené;ji sdileli zasadni
informace, které z vasi strany povedou ke kvalitnéjsi péci.

Mozna byste prosté radi 1épe porozumeéli lidem, ktefi jsou vam
blizci. V takovém pripadé vam rychlé odhadnuti osobnosti poskytne
studnici védomosti, které byste jinde bud viibec neziskali, nebo az po
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letech usilovného studia. Z mnohaleté zkuSenosti vime, Ze spousta
muzl a zen diky nasi metodé konecné vnimala, Ze svému partnerovi
nebo partnerce opravdu rozumi, a to nékdy dokonce vitbec poprvé od
zacatku vztahu! Dozvite se, jak vase vrozené odlisnosti miZou zptisobit
predvidatelné neshody, ale jak se zaroveni mazou stat i zdrojem ra-
dosti, ktera obéma partneriim umozni riist a rozvijet se tak, jak by pri
shodnych osobnostech nebylo mozné. Rodice a déti v systému Speed-
Reading objevi uziteé¢ny nastroj podporujici vzijemné porozumeéni,
ktery pomahda urovnavat spory, zlepsuje komunikaci a obecné vléva
do spole¢ného souziti novou mizu. A pak si v této knize pfijdou na své
i premyslivi dospéli, ktefi hledaji partnera a chtéji 1épe pochopit, kym
jsou a co potfebuji, aby si nasli protéjsek, ktery se k nim skute¢né hodi.

JAK MIT Z TETO KNIHY CO NEJVETSI UZITEK

Cteni této knihy se od ¢teni vétsiny jinych knih bude z uréitych dtvodi
lisit. Radi bychom vam Jak rychle porozumét druhym predstavili ne
jako pouhou pfirucku plnou informaci, ale jako sebepoznavaci kurz.
A jako kazdy kurz seberozvoje vas i tato kniha pravdépodobné hluboce
zasdhne a je celkem dobfe mozné, Ze uz navzdy zméni zplisob, jakym
na nahlizite na ostatni lidi. Pfiznavame, je to troufalé tvrzeni, ale dovo-
lujeme si ho vyslovit na zdkladé dlouholetych zkuSenosti s osobnostni
typologii, kdy ndm pod rukama prosly tisice lidi ve vSech fazich Zivota.
Pripravte se, ze zazijete tolik ,,aha“ momentt jako uz dlouho ne. Nové
poznatky budou pfichazet rychle a zbésile!

ETICKE ZASADY ODHADOVANiIi OSOBNOSTI

Obcas se setkavame s otazkou: ,,Neddva vase kniha tém, ktef1 si osvoji
techniky SpeedReadingu, vlastné nespravedlivou vyhodu oproti tém,
ktefi ji neznaji? Neni to nakonec jenom o tom, Ze lidi ucite, jak mani-
pulovat s ostatnimi?“

S touto otdzkou a jejimi nepfijemnymi implikacemi jsme se poty-
kali dlouho a nakonec jsme dospéli k tomuto zavéru: SpeedReading je
nastroj. A kazdy néstroj s sebou nese riziko zneuziti. Kladivo v rukou
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Michelangela umozni vysochat nddherné mistrovské dilo jako tfeba
Pietu. Totéz kladivo v rukou pomatence miize nékomu rozbit hlavu.
Rozdil spoéiva v tom, jaké dovednosti a imysly ma ten, kdo kladivo drzi.

Jsme si dobte védomi, Ze uméni bleskové odhadnout druhé je
mocnd zbran. A uznavame, Ze néktefi 1idé ji miZou zneuzit, stejné
jako existuji taci, ktefi k manipulaci s ostatnimi vyuzivaji svou silu,
inteligenci nebo charisma. Ohledné naseho zaméru pfi psani této
knihy ovSem nechceme nikoho nechat na pochybach: nase metoda
nema napomahat tomu, aby si lidé ubliZzovali nebo se vyuzivali. Ma
napomahat tomu, aby lidé sami sobé i druhym porozuméli, a mohli
tak spolu 1épe komunikovat. Nakonec tim, Ze jsme se rozhodli se
¢tenari podélit o své znalosti, divime najevo davéru, Ze prinosy,
které tato kniha ma, zdaleka vyvazi eventualni ijmu zptisobenou
hrstkou bezcharakternich jedincd. Ruku v ruce s lepsi komunikaci
totiz prichazeji hlubsi pochopeni, tolerance a harmonie. To jsou cile,
o které usilujeme.

JAK JE TATO KNIHA NAPSANA

Kniha Jak rychle porozumét druhym se déli na t¥i 4sti. Cast prvni, ,,Co
vlastné lidi pohdni?“ se zabyva podrobnym uvedenim do osobnostni
typologie a pomiize vim odhalit v4s vlastni typ osobnosti. Ve druhé
casti, ,SpeedReading People: Jak to funguje?“, se dozvite, jak na zakladé
indicii, jako jsou vzhled, jazyk, fec téla, povolani nebo konicky, ur-
¢it klicové rysy osobnosti druhych. Také zjistite, do jaké hloubky typ
osobnosti ovliviiuje to, jak spolu lidé komunikuji, a naucite se, jak se
na ostatni rychle naladit (neboli metodu SpeedReaching People) — jak
pouzivat osvédcené postupy, abyste zlepsili svou schopnost komuni-
kace se viemi typy lidi. A v &4sti tieti, ,Sestnact osobnostnich typti
pod lupou®, nahlédnete do nuanci mezi vSemi Sestndcti typy. Knihu
uzavira seznam literatury, ktera vam pomize schopnost ,,rychlo¢teni”
osobnosti podle systému MBTI dile rozvinout.

V pribéhu psani jsme se snazili pfedem odhadnout otdzky, které
vas napadnou, a rovnou na né v knize odpovédét. Dale text provazi
spousta prikladt ze skute¢ného Zivota, odrazkovych seznamt, pre-
hlednych diagrami a nazornych ilustraci — to vSechno se zamérem,
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aby pro vés Cteni Jak rychle porozumet druhym byla co nejzdbavnéjsi
a zaroven nejprinosnéjsi zkusenost.

O AUTORECH

Béhem psani této knihy byli autofi Paul D. Tieger a Barbara Barron-
-Tiegerova spolupracovniky ve spole¢nosti Communication Consul-
tants, LLC. Postupem c¢asu jsme se mimo jiné diky publikaci dvou
americkych bestsellerti na dané téma stali mezinarodnimi odborniky
v praktickém uplatnéni osobnostni typologie. V nasi prvni knize s na-
zvem Do What You Are: Discover the Perfect Career for You Through the
Secrets of Personality Type” jsme se jako jedni z prvnich zabyvali vyuZi-
tim osobnostni typologie k tomu, aby lidé nalezli opravdu naplnujici
zameéstnani a uspesné zvladali pracovni pohovory. Cilem nasi druhé
knihy Nurture by Nature: Understand Your Child’s Personality Type — And
Become a Better Parent™ bylo pomoct rodi¢im, aby plné porozuméli
svym détem, a vybavit je u¢innymi strategiemi, jak vychovavat déti,
které se velmi lisi jedno od druhého i od nich.

Barbara jakozto poradkyné v oblasti organizace a managementu do-
sud poskytla konzultaci desitkdm obchodnich spole¢nosti, nemocnic
a Skolnich zafizeni a vycvicila v osobnostni typologii tisice manazerd,
poradct, uditelti a dalsich. Paul se ve své profesi soudniho konzultanta
stal prikopnikem v pouZzivani typologie osobnosti jako nastroje, diky
némuz pravnikim pomdahd odhalit moZnou pfedpojatost ¢lent poroty
a vybrat vhodnou komunikaéni strategii, ktera na soudce zaptisobi
priznivym dojmem.

*  Budte svi: Objevte svou profesni drahu pomoci osobnostni typologie; v cestiné dosud
nevyddno, pozn. prekl.

**  Pfirozend vychova: Porozumeéjte osobnosti svého ditéte — a starite se lepsimi rodici;
v Cestiné dosud nevyddno, pozn. prekl.
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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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