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  Wstęp


  Co jakiś czas, czy chcemy tego, czy nie, przeżywamy rozmaite emocje związane z udziałem naszych zawodników w mistrzostwach świata w piłce nożnej. Podczas ostatnich z nich zapalony kibic, a jednocześnie ojciec początkującej studentki psychologii, otrzymał od swojej pociechy następujący list.


  Tato!


  To prawda, rzadko ostatnio bywam w domu, ale uwierz mi, mam ku temu konkretne powody. Przede wszystkim musiałam się oswoić jakoś z myślą, że opuszczę Wasz dom — Twój i Mamy — na zawsze. Wyszłam za mąż. Może to dziwne, że nie spytałam Was o zdanie, ale nie byłam do końca pewna Waszej decyzji. Wiem, że mnie kochacie, i być może właśnie tym próbowalibyście tłumaczyć mi, że nie powinnam wyjść za Abdula. Tak, Abdul jest rzeczywiście ciemnoskóry i faktycznie jest muzułmaninem. Ale czy to grzech? My jesteśmy białymi chrześcijanami i dla rodziny Abdula to też jest problem. Zwłaszcza dla jego żon, bo przecież będę wśród nich najmłodsza. No i urodzę Abdulowi wreszcie syna (poprzednie żony dały mu tylko córki). Mam tylko nadzieję, że mały Hamid nie odziedziczy po tacie jego choroby. Po mamie zresztą też. Abdul mówi, że w Jemenie jest bardzo dobra opieka lekarska i na pewno wszyscy jeszcze wrócimy do zdrowia, choć w Europie tę chorobę uważa się za nieuleczalną. Do Jemenu wyjedziemy, gdy tylko Abdulowi uda się spłacić długi, które zaciągnął, grając trochę nierozważnie w karty. Abdul mówi, że to stanie się bardzo szybko, tylko musi na chwilę odstawić kokę, bo doszedł do wniosku,



  że nie pomaga mu już grać tak dobrze jak kiedyś. Nawiasem mówiąc, ja świetnie się po niej czuję i świat wydaje mi się naprawdę wspaniały.


  Kocham Was


  Wasza Zosia


  PS. A kiedy już przeczytałeś cały list, to teraz uspokój się i przeczytaj jeszcze to postscriptum. Otóż nie ma żadnego Abdula, przynajmniej ja żadnego nie znam. Nie jestem ani chora, ani w ciąży, nigdzie się nie wybieram i nie zażywam żadnych narkotyków. I jeśli to wszystko napisałam, to tylko po to, żebyś mógł następnym razem, kiedy przegra nasza reprezentacja, wyjąć ten list i pomyśleć, że mogą się zdarzyć rzeczy dużo bardziej skomplikowane niż kolejna porażka jedenastu patałachów.


  Uf! Trudno wyobrazić sobie ojca po przeczytaniu takiego listu. Na pewno nie byłby szczęśliwy, ale czy nie byłby jednocześnie osobą, która spojrzałaby na świat z innej perspektywy? Zadaniem celowego wywierania wpływu na kogoś jest właśnie pokazywanie mu spraw z tej strony, która z perspektywy naszych celów, jakie sobie założyliśmy, może być najbardziej korzystna. Skąd bowiem wiemy to, co wiemy? Uczymy się tego lub jesteśmy nauczani. Od pierwszych dni naszego życia jesteśmy poddani działaniom naszych rodziców, a zwłaszcza mam, które szybko uczą się rozpoznawać nasze potrzeby i jednocześnie odkrywają najbardziej skuteczne sposoby ich zaspokajania. W późniejszym życiu jest dokładnie tak samo. Mimo że większość z nas marzy, by zachowywać się szczególnie oryginalnie, wielu z nas działa dość stereotypowo, co skutecznie starają się wykorzystywać ci, którzy wiedzą, w jaki sposób myśli większość ludzi i jak w związku z tym można wpływać na ich decyzje.


  Przykładem jest list Zosi. Autorka bez wątpienia wie, że jej tata bardzo kocha piłkę nożną i że w podobny sposób, choć w zupełnie innych rejestrach, kocha także swoją córkę. Postanowiła połączyć te dwie kwestie. Zdecydowała się pokazać różne wymiary nieszczęść, jakie mogą spotkać człowieka śledzącego mundial. Dla jej ojca, podobnie jak dla wielu kibiców, jedynym zestawem odbieranych w tym czasie bodźców są informacje o tym, czy dana reprezentacja zdobyła wystarczającą liczbę bramek, czy sędzia okazał się człowiekiem uczciwym i — ewentualnie — czy gdzieś w okolicy jest wystarczająca ilość piwa bądź słonych paluszków, by mecz można było oglądać w odpowiedniej atmosferze. Z perspektywy córki rejestr możliwych bodźców obejmuje znacznie więcej zagadnień. Od kwestii zdrowia, poprzez szeroko pojęte zagadnienie szczęścia, do problemu wejścia w odpowiednie relacje z innymi, a już z przedstawicielami płci przeciwnej w szczególności. W liście Zosi każde z tych zagadnień zostało poruszone w kontekście skrajnie negatywnym. I co mógł zrobić w takiej sytuacji kochający ojciec? Pomijając to, że mógłby spić się do nieprzytomności czy zrobić karczemną awanturę żonie za to, jak fatalnie wychowała dziecko, albo dostać ataku serca — mógł się przede wszystkim przerazić na wieść o tym, jak nieodpowiedzialnie zachowała się jego córka. I pewnie się przeraził. Na szczęście zaraz potem przeczytał, że w gruncie rzeczy nie ma powodu do paniki. Będzie mógł nadal spokojnie oglądać kolejne mecze. Czy jednak będzie je oglądał w taki sam sposób jak dotąd? Otóż córka uświadomiła mu swoim listem, że emocje, które jeszcze przed chwilą przeżywał, wcale nie są najważniejsze na świecie; że można popatrzeć sobie na grę naszych chłopaków z nieco większym dystansem.


  Nie wiem, czy Zosia przeszła jakiś kurs wywierania wpływu, ale na pewno zastosowała wiele z tego, co zawiera ten poradnik.


  Rozdział 1.

  Poznanie samego siebie


  Czasami czujemy, że drzemiącego w nas potencjału nie rozpalą iskry danego dnia. W porównaniu z tym, jacy powinniśmy być, jesteśmy rozbudzeni zaledwie w połowie. Nasze paleniska są zawilgocone. Wykorzystujemy niewielką część potencjalnych zasobów umysłowych i fizycznych. Mówiąc ogólnie, człowiek żyje poniżej swoich możliwości, których z przyzwyczajenia nie wykorzystuje. Oczywiste jest, że ludzki organizm gromadzi zasoby energii, po którą normalnie nie sięgamy — są to ukryte w nas warstwy "materiału wybuchowego", gotowego do użycia przez każdego, kto sięgnie wystarczająco głęboko.


  William James


  Skuteczne oddziaływanie na innych wymaga przede wszystkim dobrego poznania samego siebie. Każdy z nas ma odmienny model osobowości, który decyduje o naszym indywidualnym sposobie interpretowania otaczającego nas świata i reagowania na niego, w tym również na ludzi, z którymi przychodzi się nam spotykać i komunikować. Przyjrzenie się samemu sobie to jednocześnie okazja do bliższego poznania innych osób. Jesteśmy różni. Tym, co nas odróżnia od innych, są przede wszystkim cechy fizyczne oraz osobowość. Osobowość, używając języka definicji naukowych, to swego rodzaju wewnętrzny system decydujący o naszym indywidualnym sposobie rozpoznawania świata, który nas otacza, oraz generowanych przez niego bodźców. Mówiąc prościej, przez osobowość rozumieć należy zespół względnie stałych cech, które odróżniają nas od innych ludzi nie tylko pod względem wyglądu zewnętrznego, ale również pod względem zachowania. Osobowość w znacznym stopniu decyduje o tym, jak oceniamy zdarzenia oraz osoby. Wpływa na nasze reakcje oraz relacje z innymi osobami, budowane przez nas w kontekście podejmowanych działań. Osobowość człowieka kształtowana jest przez cechy biofizyczne i przez proces socjalizacji, która przystosowuje jednostkę do życia w zbiorowości, umożliwia porozumiewanie się i inteligentne działanie w jej ramach, uczy, jak się zachować, by osiągnąć cele życiowe. Socjalizacja jest to wchodzenie w kulturę, co rozumie się jako poznawanie i przyjmowanie przez jednostkę tradycji i wzorów kulturowych wyznaczających sposób jej zachowania się.


  Na osobowość składa się wiele elementów. Jednym z najbardziej rozpoznawalnych jest temperament. Stanowi on zespół wrodzonych cech osobowości człowieka, decydujących o jego stosunku do otoczenia. Potocznie mówiąc, temperamentem można nazwać zespół względnie trwałych, wrodzonych cech, wyrażających się w naszym zachowaniu, w reagowaniu na różnego rodzaju bodźce. Temperament to cechy osobowości człowieka, które wynikają z jego ruchliwości, dynamiki. Ujawnia on osobowość człowieka w ekspresji oraz w relacjach codziennych.


  Rozróżnienia podstawowych temperamentów dokonał już w V wieku przed naszą erą znany grecki lekarz i filozof Hipokrates. Zauważył, że według kryteriów ludzkich zachowań i indywidualnych cech osobowości można wyróżnić cztery dominujące typy ludzi: sangwiników, melancholików, choleryków i flegmatyków. Rozróżnienie to przez wieki towarzyszyło opisywaniu poszczególnych typów ludzkich i po dziś dzień stanowi najprostszy sposób określania osobowości.


  Sangwinicy to osoby o żywym i zmiennym usposobieniu, charakteryzujące się dużym poczuciem humoru, optymizmem, miłością do innych, łatwością pozyskiwania przyjaciół, umiejętnością barwnego opowiadania, kreatywnością i naturalną ekscytacją wszystkimi i wszystkim. Sangwinicy są zrównoważeni i z łatwością dostosowują się do zmieniających się warunków życia. Ich słabości to zbytnie gadulstwo, spóźnianie się, zapominalstwo, brak asertywności, chaotyczność i branie na siebie zbyt wielu obowiązków. Można ich rozpoznać po cechach zewnętrznych i po charakterystycznym sposobie zachowania. Ubierają się na ogół modnie i kolorowo, często wręcz ekstrawagancko. Kobiety noszą sporo biżuterii, mają najmodniejsze fryzury. Miejsce pracy sangwinika jest najczęściej udekorowane rozmaitymi bibelotami, kwiatami, dyplomami, nagrodami za osiągnięcia i nie zawsze jest odpowiednio uporządkowane. Sangwinik zachowuje się na ogół zbyt głośno, bywa nadzwyczaj spontaniczny i nie ukrywa swych emocji.


  Melancholicy to ludzie, którzy mają szczególną potrzebę utrzymywania ładu wewnętrznego i zewnętrznego oraz w nadmiernym stopniu ulegają nastrojom. To osoby, których podstawowym celem jest nieustanne dążenie do doskonałości. Pewnie dlatego charakteryzuje je przede wszystkim dokładność, dbałość o szczegóły, zorganizowanie, umiłowanie piękna, sprawiedliwość. Na ogół posiadają analityczny umysł, działają według planu, a ponadto lubią wykresy i tabele. Cenią ciszę i najlepiej pracują na osobności. Są mistrzami nastroju i zrozumienia innych. Posiadają jednak szereg cech ujemnych. Należą do nich podatność na depresję, brak spontaniczności i skłonność do skrajności. Melancholicy źle pracują pod presją i na ogół rzadko osiągają pełną satysfakcję z tego, co robią.


  Melancholika łatwo poznać po jego wyjątkowej elegancji i klasie. Lubi ubrania proste w formie oraz wysokiej jakości. Preferuje krój konserwatywny, kolory szare, czarne, stonowane i nienagannie zestawione, całość jest idealnie skomponowana z dużą dbałością o szczegóły. Włosy ma starannie ułożone. Otoczenie melancholika jest zwykle uporządkowane, a zgromadzone w pomieszczeniach przedmioty są starannie dobrane i przypisane jest im ściśle określone miejsce.


  Cholerycy to ludzie, którzy lubią dominować i chętnie wdają się we wszelkiego rodzaju debaty i spory. To ludzie, których charakteryzuje na ogół gwałtowność, wybuchowość i często trudne do wytłumaczenia rozdrażnienie. Emocjonalną potrzebą choleryków jest praca i osiąganie wyznaczonych efektów. Ich mocne strony to: zdecydowanie, aktywność i umiejętność szybkiego rozwiązywania problemów. Cholerycy pracują zwykle ciężej niż inni, uwielbiają wyzwania i doskonale sobie radzą w trudnych sytuacjach. Ich słabe strony to: arogancja, nerwowość, zbytnia pewność siebie, upór, słabość w kontaktach z innymi. Z reguły też oczekują od innych całkowitego poświęcenia się celom, które wydają im się najważniejsze. Nie potrafią też na ogół mówić "przepraszam" i przyznawać się do błędów, czym często ranią innych ludzi.


  Choleryka można rozpoznać między innymi po tym, że nie cechuje go zbytnia dbałość o wygląd. Preferuje stroje funkcjonalne i wygodne. Kobieta choleryk na ogół chodzi na płaskich obcasach i w spodniach lub luźnej spódnicy. Choleryk ma przy sobie tylko te przedmioty, które pozwalają mu wydajnie pracować. Szybko sprowadza temat rozmowy na właściwe tory, dając wyraźnie odczuć, że jego czas jest cenny i pora przejść do sedna sprawy.


  Flegmatycy to ludzie, którzy najbardziej lubią zajmować pozycję obserwatorów i chętnie poddają się kierownictwu innych. To ludzie mało pobudliwi i niezwykle wytrwali w działaniu. Swoim pokojowym usposobieniem wprowadzają dokoła siebie spokój i równowagę. Są często niezauważani i niedoceniani, wykazują jednak dużą potrzebę poczucia własnej wartości oraz pragnienie otrzymywania dowodów szacunku. Do mocnych stron flegmatyków należą: bezkonfliktowość, opanowanie, skromność, wiarygodność, rozwaga, stabilność, uprzejmość, dowcip. Są dobrymi słuchaczami, przez co są na ogół powszechnie lubiani. Potrafią być bardzo skutecznymi mediatorami. Ich słabe strony to: upór, niezdecydowanie, odwlekanie decyzji, brak zaangażowania, niechęć do zmian, zwlekanie z ostatecznym wykonaniem pracy. Lubią pracować sami w wygodnie i funkcjonalnie urządzonym środowisku. Lubią mieć wszystko w zasięgu ręki. Zanim przejdą do interesów, najpierw zaproponują kawę lub herbatę i poświęcą dłuższą chwilę spokojnej pogawędce.


  Nadrzędną zasadą flegmatyków jest wygoda, także w ubiorze, w którym najczęściej króluje prosty, funkcjonalny, sportowy styl, łagodne kolory, nic ekstrawaganckiego. Nie ma dla nich znaczenia to, że może są niemodni. Flegmatykom zależy, by nie wyróżniać się swoim wyglądem czy zachowaniem.


  Znajomość temperamentu ma ogromne znaczenie. Pozwala chociażby przewidzieć zachowanie danego człowieka w określonych warunkach oddziaływania na niego bodźców świata zewnętrznego. Przykładowo znajomość temperamentu pracownika umożliwia przełożonemu przewidywanie jego reakcji oraz wyboru właściwej dla niego pracy. Wykorzystując znajomość omówionych temperamentów, mamy również szansę budowania w skuteczny sposób relacji z innymi i znacznego zwiększenia zakresu swojego oddziaływania na innych. Znając temperamenty ludzi, możemy zaoferować im to, czego najbardziej pragną — sangwinikom zabawę i adorację, melancholikom zrozumienie i porządek, cholerykom docenienie i władzę, a flegmatykom szacunek i spokój. Zaspokajając ich potrzeby powodujemy, że ludzie są bardzo zadowoleni z kontaktu z nami, ale też sami znajdujemy satysfakcję w tak realizowanych relacjach, ponieważ niejako przy okazji powodujemy, że nasi partnerzy realizują nasze cele i poddają się przekazywanym przez nas sugestiom.


  Innym składnikiem osobowości jest charakter. Termin "charakter" wywodzi się z języka greckiego i oznacza stałe usposobienie wewnętrzne, nadające postępowaniu człowieka jednolity kierunek. Charakter stanowi zespół cech psychicznych danej osoby, które ujawniają się w jej zachowaniu, sposobie bycia, usposobieniu. Wyraża on stosunek jednostki do otoczenia i innych ludzi, do samego siebie i własnego działania. Charakterem nazywamy zespół mniej lub bardziej utrwalonych cech moralnych człowieka. Stanowi on pojęcie używane do pozytywnego i negatywnego wartościowania osobowości jednostki. Określając charakter człowieka, używamy słów pozytywnych typu: "szlachetny", "niezłomny", "osoba o silnej woli", ale możemy też wyrażać się w sposób negatywny, mówiąc: "osoba bez charakteru", "osoba egoistyczna", "osoba o słabym charakterze". Charakter jest zmienny — zmienia się i dostosowuje do potrzeb życiowych danego człowieka. Bywa, że dana jednostka podpatruje określone cechy u kogoś innego i stara się ukształtować je we własnej osobowości. W języku potocznym, określając charakter, często używamy, takich sformułowań, jak: szlachetny, zmienny, zły (czarny). Cechy charakteru przejawiają się przede wszystkim w stosunku do innych ludzi i w stosunku do samego siebie. Przykładem cech charakteru określających stosunek do innych ludzi mogą być: szczerość, koleżeństwo, zarozumiałość, punktualność, niedbałość, pracowitość. Cechami określającymi stosunek do samego siebie są na przykład: skromność, nieśmiałość, brak odwagi, poczucie własnej godności.


  Charakter może stanowić jedno z ważniejszych narzędzi naszych działań perswazyjnych. Tak naprawdę nie zdajemy sobie nawet sprawy, jak ważnymi składnikami naszego sukcesu są pasja i charakter. Większość z nas odczytuje innych ludzi poprzez ich wygląd zewnętrzny oraz rozpoznawalne cechy charakteru. Poszukujemy w innych także oczekiwanych cech charakteru. Stąd też w im większym stopniu nasz obraz (fizyczny i psychiczny) zgadza się z oczekiwaniami naszych odbiorców, w tym większym stopniu będziemy mogli na nich wpłynąć. Kolejna kwestia to stopień rozpoznawalności naszych cech charakteru. Bywa, że wyraźny charakter wywiera istotne wrażenie na innych, nawet jeśli reprezentowane przez nas cechy nie do końca mieszczą się w kręgu oczekiwań danej osoby czy są wręcz ich zaprzeczeniem. Na tym paradoksie budowane są wszelkiego typu udane prowokacje. Rozpoznanie oczekiwań drugiej strony i wykorzystanie sprzecznych z nimi, a jednak intrygujących, wyraźnych cech charakteru spowoduje najpierw, że staniemy się wyraźnie rozpoznawalni, później irytujący, a z czasem intrygujący i oczekiwani jako osoba, z którą warto się zmierzyć, podjąć z nią walkę czy spróbować przeciągnąć ją na własną stronę. Każda z tych postaw oznacza jakąś formę zaangażowania, a w konsekwencji otwartość na naszą sugestię.


  Bardzo istotną właściwością osobowości jest nasz typ inteligencji reprezentowany przez zespół predyspozycji i uzdolnień, a także zainteresowań i skłonności intelektualnych. Istnieje wiele definicji inteligencji. Można ją określić w sposób bardzo naukowy jako swoisty konstrukt teoretyczny odnoszący się do względnie stałych warunków wewnętrznych człowieka, determinujących efektywność działań wymagających procesów poznawczych. Można ją uznać za zespół zdolności umysłowych umożliwiających jednostce sprawne korzystanie z nabytej wiedzy oraz zachowanie się wobec nowych zadań i sytuacji bądź określić ją jako zdolność ogólną do celowego działania, racjonalnego myślenia i radzenia sobie z trudnościami.


  Przez wiele lat inteligencję sprowadzano do zdolności czysto intelektualnych. Z początkiem lat dziewięćdziesiątych XX wieku zaczęto zwracać uwagę na specyficzne zdolności człowieka realizowane również w sferze emocjonalnej, motywacyjnej i interpersonalnej. Z czasem stwierdzono, że współdziałanie różnych zdolności z różnych sfer ludzkiej psychiki pozwala na lepsze wykorzystanie inteligencji, czy szerzej, potencjału intelektualnego, jakim dysponują poszczególni ludzie. W efekcie zaczęto rozróżniać typy inteligencji.


  
    	Inteligencję kognitywną albo inaczej abstrakcyjną wyznacza przede wszystkim zdolność do analizowania danych, kojarzenia faktów, wykonywania operacji liczbowych czy przekształceń językowych. Inteligencję tę można programować, rozbudowywać i także mierzyć za pomocą specjalnych testów.


    	Inteligencję werbalną charakteryzuje zdolność formułowania wypowiedzi, szybkiego i adekwatnego znajdowania słów, a także dobrego rozumienia tekstu wypowiadanego lub pisanego.


    	Inteligencję emocjonalną określa zdolność rozpoznawania, rozumienia i eksponowania własnych emocji, a także zdolność oddziaływania na emocje innych. To umiejętność radzenia sobie ze swoimi emocjami, nazywania ich oraz zauważania emocji u innych i wpływania na nie.


    	Inteligencję społeczną stanowi de facto praktyczna zdolność do życia w społeczeństwie. W pewnym stopniu pokrywa się ona z inteligencją emocjonalną, wyróżnia się jednak większą zdolnością jednostki do przystosowania się i wpływania na środowisko społeczne człowieka.


    	Inteligencję twórczą określa zdolność do tworzenia nowych pojęć i znaczeń bądź ich nieoczekiwanych połączeń. Osoby o wysokiej inteligencji twórczej charakteryzują się na ogół dużą innowacyjnością i pomysłowością.

  


  Z inteligencją wiążą się również określone zainteresowania. Zainteresowania pomagają danej jednostce ukierunkować jej działania i pobudzają ją do aktywności. Zjawisko zainteresowania to szczególny i jednocześnie dość złożony proces. Dochodzi w nim do ścisłego współdziałania świadomości poznawczej i emocjonalnej. Obejmuje on zarówno sferę myśli, jak i uczuć. Zainteresowania pomagają w osiąganiu celów życiowych, ułatwiają zdobywanie wiedzy i umiejętności. Cechą odgrywającą ogromną rolę jest wszechstronność zainteresowań. Człowiek, który zamierza rozwijać swoje kompetencje w zakresie wywierania wpływu na innych, powinien mieć i rozwijać różnorodne zainteresowania. Zdobywa się dzięki temu nową wiedzę, uruchamia się rozmaite skojarzenia, a przede wszystkim staje się bardziej atrakcyjnym rozmówcą. Zainteresowania mogą być atrakcyjnym tematem rozmowy, która może zdecydować o skali oraz zakresie wpływu, jaki wywrzemy na naszego rozmówcę.


  Reasumując, możemy powiedzieć, że osobowość każdego człowieka stanowi jego indywidualność, niepowtarzalność, odrębność, ale równocześnie wykazuje wiele podobieństw do osobowości innych ludzi. W wyniku poszukiwania tych podobieństw pomiędzy poszczególnymi osobami uczeni dokonali klasyfikacji różnych typologii. Powszechnie dziś obowiązującą jest wywodząca się z założeń teorii typów osobowości Carla Junga typologia opracowana przez Katherine Cook Briggs oraz jej córkę Isabel Briggs-Myers. Typologia poniższa stanowi podstawę specjalnego testu osobowości nazwanego od twórców i obszaru badawczego MBTI (Myers-Briggs Type Indicator). Autorki rozróżniły cztery pary preferencji psychicznych (wskaźniki typów) określających naszą osobowość.


  
    	Ze względu na sposób reagowania na bodźce są to: introwersja (ukierunkowanie energii do wewnątrz, w stronę podmiotu) i ekstrawersja (ukierunkowanie na zewnątrz).


    	Według sposobu, w jaki ludzie zbierają informacje o świecie, wyróżnia się: intuicjonistów (polegających na instynkcie) oraz percepcjonistów (ufających zmysłom).


    	Według sposobu, w jaki podejmujemy decyzje, wyróżnia się: myślicieli (kierujących się logiką) oraz uczuciowców (działających na podstawie swojego subiektywnego systemu wartości).


    	Ze względu na nastawienie do świata zewnętrznego wyróżnia się: zorganizowanych sędziów (którzy radzą sobie z życiem, wykorzystując umiejętność wydawania ocen) oraz spontanicznych obserwatorów (którzy radzą sobie z życiem, wykorzystując umiejętność zbierania informacji).

  


  Rozwijając to podstawowe rozróżnienie rozmaitych typów osobowości, możemy powiedzieć, że:


  
    	Introwertycy żyją przede wszystkim własnym światem, własnymi pomysłami i indywidualnymi ocenami tego, co się dzieje dookoła, i tych, z którymi przychodzi im się kontaktować. Nie odczuwają zbytniej potrzeby komunikowania się ze światem zewnętrznym. Niechętnie też współpracują z innymi. Preferują rozmowy z pojedynczymi osobami. Potrzebują ciszy i spokoju, aby skupić się na swoich działaniach. Mają tendencję do tego, by uważać, że wszystko, co robią, robią najlepiej, a nawet że należałoby ich traktować jako osoby nieomylne.


    	Ekstrawertycy z kolei uwielbiają współpracę oraz kontakty z innymi. Żywią się wymianą doświadczeń i czują ogromną potrzebę komunikowania się ze światem. Na ogół działają szybko i zdecydowanie. Bywają nadmiernie ekspresyjni i łatwo popadają w nadmierny entuzjazm czy ekscytację. Potrzebują stale nowych wyzwań i chętnie wprowadzają zmiany w swoim otoczeniu.


    	Intuicjoniści odczytują świat poprzez swoje przeczucia, wrażenia i wyobraźnię. Nie są skłonni ufać nadmiernie definicjom ani racjonalnym dowodom. Niepokoi ich nawet, gdy sprawy są zbyt szczegółowo zdefiniowane. Wolą opisy ogólne, pozwalające uruchomić wyobraźnię. Otwarcie mówią o swoich odczuciach, przekonaniach i pomysłach. W rozmowie często używają alegorii lub porównań. Z chęcią przyjmują sugestie innych, zakładając, że mogą wzbogacić ich punkt widzenia.


    	Percepcjonista opiera się przede wszystkim na obserwacji i na bezpośrednich doświadczeniach. Niepokoi się, gdy dookoła niego dzieje się coś przypadkowego lub gdy ktoś próbuje przekonać go do rzeczy nie dość precyzyjnych i niesprawdzonych. Z reguły zachowuje się praktycznie. W kontaktach z innymi stara się przekonywać ich, posługując się konkretnymi danymi, sprawdzonymi faktami czy doświadczeniami. W rozmowie często używa szczegółowych opisów. Relacje z innymi ocenia nadmiernie realistycznie, a niekiedy wręcz pesymistycznie; rzadko poddaje się emocjom.


    	Myśliciel odwołuje się przede wszystkim do logiki i racjonalnej analizy faktów, zdarzeń oraz słów, postaw i zachowań otaczających go ludzi. Jego podstawowym celem jest dotarcie do prawdy. Często ma obiekcje i wątpliwości. Lubi wchodzić w spór z innymi, wykazywać ich błędy i za wszelką cenę podporządkowywać swoim racjom. W kontaktach z innymi jest zwięzły, rzeczowy i zorientowany na wypracowanie szybkich rozwiązań. Zawsze stara się być obiektywny. Wiele uwagi przywiązuje do kontroli swoich emocji. Chętnie krytykuje innych, sądząc, że jest to doskonały sposób na usprawnienie pracy.


    	Uczuciowiec odbiera świat przede wszystkim poprzez swoje odczucia. Podstawą jego filozofii jest poszukiwanie harmonii ze światem. Harmonii poszukuje też w relacjach z innymi ludźmi. Uważa, że warto słuchać innych i współpracować z nimi, bo zawsze dzięki temu można więcej zyskać, niż stracić. Jest wyrozumiały i z reguły dostrzega w innych przede wszystkim to, co jest w nich pozytywne. Bardziej ceni kontakt i rozwijanie wzajemnych relacji (także poprzez odwoływanie się do spraw osobistych) niż zwykłą rozmowę prowadzącą do celu. Zawsze też zwraca uwagę na opinię i odczucia otaczających go ludzi.


    	Obserwatorzy są przede wszystkim spontaniczni i elastyczni. Skutecznie starają się dostosować do zmieniającej się rzeczywistości, często pozostawiając rozpoczęte sprawy bez doprowadzenia ich do końca. Bywa, że charakteryzuje ich słomiany zapał. W rozmowach z innymi bywają bardzo wyrozumiali i tolerancyjni. Większą uwagę poświęcają formie wypowiedzi niż treści. Nie lubią podejmować wiążących decyzji. Często też realizację swoich zadań odkładają na ostatnią chwilę.


    	Zorganizowani sędziowie są zwykle dobrze zorganizowani oraz stanowczy. Lubią decydować o tym, co się dookoła nich dzieje, a zwłaszcza narzucać swoją wolę innym. Postępują zgodnie z założonymi planami i zmierzają do wyznaczonego celu. Zazwyczaj chcą mieć rację i oczekują, że inni zawsze zmienią swoje nastawienie czy przekonania, jeżeli tylko nie są one zgodne z ich planami czy oczekiwaniami. W rozmowach nigdy nie odbiegają od omawianego tematu. Są punktualni i zawsze realizują wszystkie ustalone zadania oraz dotrzymują przyjętych terminów. Tego samego wymagają od innych.

  


  Praktycznie nie ma osób, które reprezentowałyby poszczególne typy osobowości w czystej postaci. Zwykle mamy cechy kilku typów i preferencji psychicznych decydujących o specyfice naszej osobowości. Podobnie rzecz się ma z innymi ludźmi. Nie dość, że są inni od nas, to jeszcze w dodatku nie są wcale tak do końca jednoznaczni. Tymczasem my lubimy nasze poglądy na temat innych porządkować i na swój sposób racjonalizować. Konsekwencją takiego myślenia są na przykład rozmaite stereotypy, które bez żadnej wstępnej analizy każą nam w określony sposób postrzegać mężczyzn i kobiety, blondynki i brunetów czy "napakowanych mięśniaków" i "wiotkich facetów w okularkach". Warto dokładnie poznać własne cechy osobowości, a także cechy osobowości innych ludzi, zanim wypracujemy sobie opinię o nich. Każdy typ, poszczególne cechy, określony wybór preferencji powodują, że wypowiadamy się i zachowujemy w określony sposób, inni z kolei w specyficzny sposób odbierają nas i to, co chcielibyśmy im zaproponować. Znając swoje predyspozycje, możemy niektóre kwestie tuszować, inne zaś — jeśli pojawi się taka potrzeba — wykorzystywać 
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