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Od³ó¿ swoje d³uto. Pozwól innym byæ sob¹. Doceñ otaczaj¹cych Ciê ludzi.
David Keirsey

Ludzkoœæ to niezwyk³y zbiór indywidualnoœci. Ka¿dy cz³owiek posiada swoje pragnienia, 
motywacje, cele, wartoœci, potrzeby i kaprysy. Postrzega œwiat na w³asny, 
niepowtarzalny sposób. Czasem mo¿e Ciê irytowaæ fakt, ¿e ludzie wokó³ tak bardzo 
ró¿ni¹ siê od Ciebie, i pewnie zdarza siê, ¿e starasz siê narzuciæ innym swoje zasady. 
Jednak próby zmieniania ludzi s¹ z góry skazane na pora¿kê i w rezultacie przynosz¹ 
wiêcej szkód ni¿ po¿ytku.

Chcesz zostaæ wspó³czesnym Pigmalionem? Có¿, to zadanie kusz¹ce i zarazem 
karko³omne. Zanim przyst¹pisz do realizacji tego ambitnego planu, zastanów siê,
czy œwiat rzeczywiœcie by³by tak ciekawym miejscem, gdyby wszyscy byli do siebie 
podobni? Proponujemy Ci zacz¹æ od dok³adnego poznania siebie, a gdy ju¿ posi¹dziesz 
tê wiedzê, zaoferujemy Ci spojrzenie na œwiat z perspektywy osoby o ca³kowicie 
odmiennej osobowoœci. Strona po stronie ods³onimy przed Tob¹ nowy, nieznany
i fascynuj¹cy œwiat ludzkich charakterów.

• Klasyfikator temperamentu Keirseya - poznaj siebie, zrozum innych.
• Cztery typy temperamentu - wp³yw osobowoœci na ¿yciowe wybory.
• Temperament w zwi¹zkach - prawdziwa to¿samoœæ Twojego partnera.
• Temperament u dzieci - rozwój dziecka o okreœlonej osobowoœci.
• Temperament w przywództwie - zachowania mened¿erów i nauczycieli.

Autorzy tej ksi¹¿ki s¹ specjalistami w dziedzinie zaburzeñ zachowania oraz 
licencjonowanymi terapeutami zwi¹zanymi z Uniwersytetem Stanowym Kalifornii, 
wydzia³ w Fullerton. Podwa¿aj¹c teoriê dorastania Freuda oraz pogl¹dy innych znanych 
klasyków, w tym Maslowa, Ericksona, Sheeheya, Levinsona, twierdz¹, ¿e nie ka¿dy 
cz³owiek przechodzi przez te same fazy rozwoju.
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I
RÓ�NE INSTRUMENTY

I RÓ�NI MUZYCY

Je�li mamy ró�ne pragnienia, prosz�, staraj si� nie wmawia� mi, �e moje s� z�e.

Je�li wierz� w co� innego ni� Ty, zastanów si�, zanim zaczniesz mnie po-
prawia�.

Je�li na to samo zdarzenie reaguj� bardziej lub mniej emocjonalnie ni� Ty,
staraj si� nie wymaga� ode mnie, abym zmieni� swoje odczucia.

Niezale�nie od tego, czy zachowuj� si� w sposób zgodny z Twoim stylem
dzia�ania, czy nie, pozwól mi by� sob�.

Nie prosz� Ci� — przynajmniej nie w tej chwili — �eby� mnie zrozumia�.
To b�dzie mo�liwe dopiero wówczas, gdy b�dziesz sk�onny do rezygnacji
z próby zrobienia ze mnie swojej kopii.

By� mo�e jestem Twoj� ma��onk� lub ma��onkiem, rodzicem, dzieckiem,
przyjacielem lub koleg�. Je�li uznasz moje pragnienia, emocje, przekonania
lub zachowania za dopuszczalne, tym samym otworzysz si� na mnie. Mo�e
dzi�ki temu pewnego dnia stwierdzisz, �e mój sposób bycia nie jest a� tak
b��dny, a w ko�cu mo�e zaczniesz go postrzega� jako w�a�ciwy — dla mnie.
Tolerancja jest pierwszym krokiem do zrozumienia. Nie chodzi o to, �eby�
uzna�, i� mój sposób bycia jest dobry dla Ciebie, lecz �eby� przesta� odczuwa�
zirytowanie lub rozczarowanie moim pozornym rozkapryszeniem. A je�li
mnie zrozumiesz, by� mo�e docenisz to, co nas ró�ni, i — daleki od prób
dokonywania zmian — zaczniesz chroni�, a nawet piel�gnowa� te ró�nice.
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G�ówn� tez� tej ksi��ki jest to, �e ludzie si� od siebie ró�ni� i niezale�nie
od tego, jak bardzo b�dziesz kogo� krytykowa	, i tak go nie zmienisz. Zreszt�
nie ma �adnego powodu, �eby to robi	, poniewa� odmienno�ci s� czym�
dobrym, a nie z�ym.

Ró�nice mi�dzy lud�mi s� zasadnicze. Pragn� oni skrajnie odmiennych rze-
czy: maj� najrozmaitsze motywacje, cele, zamierzenia, warto�ci, potrzeby,
kaprysy i ��dze. Nie ma nic bardziej fundamentalnego. Ró�ni� si� te� w in-
nych kwestiach: inaczej my�l�, postrzegaj�, formu�uj� wnioski, do�wiadczaj�,
rozumuj�, pojmuj� i snuj� refleksje. Oczywi�cie ka�dy cz�owiek ma tak�e
inne sposoby zachowania i odczuwania, poniewa� wynikaj� one z pragnie�
i przekona�.

Je�li tylko spojrzysz uwa�niej, bez trudu dostrze�esz ogrom ró�nic mi�dzy
lud�mi. Dok�adniej rzecz ujmuj�c, chodzi o te odmienno�ci w zachowaniach
i postawach, które w ka�dym z nas wywo�uj� podobn� reakcj�. Widz�c, �e
kto� zachowuje si� inaczej ni� my, dochodzimy do wniosku, �e ró�nice
w zachowaniu rzeczywi�cie istniej�, ale s� to po prostu tymczasowe przejawy
sza�u, niegodziwo�ci, g�upoty lub choroby. Innymi s�owy, czyje� odmienne
zachowanie jeste�my sk�onni przypisa	 jakim� wadom lub dolegliwo�ciom.
Dochodzimy wi�c do wniosku, �e powinni�my — przynajmniej wobec naj-
bli�szych nam osób — korygowa	 wady. Lecz próba zrobienia z ludzi swoich
kopii to dzia�anie na podobie�stwo mitycznego Pigmaliona.

Na szcz��cie jest to niemo�liwe. Rze�bienie ludzi na w�asn� mod�� jest z góry
skazane na pora�k�. Ludzie nie mog� zmieni	 swojego temperamentu, nie-
zale�nie od tego, w jakim stopniu i w jaki sposób b�dziemy tego wymaga	.
Temperament jest naturalny, wrodzony i trwa�y. To tak, jakby� chcia� zmusi	
w��a, �eby si� po�kn��. ��danie, �eby kto� zmodyfikowa� swój temperament
i zacz�� inaczej my�le	 lub czego innego pragn�	, jest ��daniem rzeczy nie-
mo�liwej, poniewa� aby zmieni	 my�lenie i potrzeby, musisz zmieni	 my-
�lenie i potrzeby. Nie jeste� w stanie zmieni	 temperamentu.

Pewne zmiany s� oczywi�cie mo�liwe, lecz s� to jedynie wypaczenia i znie-
kszta�cenia na powierzchni temperamentu. Spi�uj k�y lwa, a nie uzyskasz
kota domowego, tylko bezz�bnego lwa. Nasze próby zmiany ma��onka, dzieci
lub innych ludzi mog� doprowadzi	 do pewnych modyfikacji, ale b�d� one
mia�y charakter powierzchownej blizny, a nie prawdziwego przekszta�cenia.
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Wiara, �e wszyscy ludzie s� zasadniczo podobni, to typowo dwudziesto-
wieczne przekonanie. Przypuszczalnie jest ono zwi�zane z rozwojem demo-
kracji w zachodnim �wiecie. Skoro wszyscy jeste�my równi, to musimy by	
te� podobni. Freud by� przekonany, �e ka�dym cz�owiekiem kieruje Eros,
a wszystkie „wy�sze” motywacje to tylko zamaskowane pop�dy. Jego koledzy
po fachu oraz na�ladowcy ró�nili si� w zasadzie tylko tym, �e inny instynkt
wybrali jako obowi�zuj�cy dla wszystkich. Adler1 twierdzi�, �e wszyscy ludzie
d��� do w�adzy (dopiero pó�niej pojawiaj� si� inne potrzeby). Sullivan2 roz-
win�� pó�niejsz� teori� Adlera i za podstawowe ludzkie pragnienie uzna�
solidarno�	 spo�eczn�. W ko�cu egzystencjali�ci — na przyk�ad Fromm3—
postrzegali nas jako poszukuj�cych w�asnego ja. Ka�dy z nich twierdzi�, �e
motywujemy si� instynktami, lecz jednocze�nie ka�dy wybra� inny instynkt
jako podstawowy dla wszystkich ludzi.

W 1920 roku Jung zaprzeczy� tym tezom. Twierdzi�, �e ludzie zasadniczo si�
od siebie ró�ni�, mimo wielu wspólnych instynktów (archetypów), które kie-
ruj� ich dzia�aniami. �aden instynkt nie dominuje nad innymi. Istotn� rol�
odgrywa preferowany przez nas sposób „funkcjonowania”. Jest on na tyle
znamienny, �e opieraj�c si� na nim, mo�na wyró�ni	 pewne „typy”. W ten
sposób Jung doszed� do koncepcji „typów funkcjonowania” lub „typów psy-
chologicznych”.

W 1907 roku Adickes4 stwierdzi�, �e istniej� cztery podstawowe sposoby
postrzegania �wiata: dogmatyczny, agnostyczny, tradycyjny i innowacyjny.
W 1920 roku Kretschmer5 obwie�ci�, �e anormalne zachowania s� efektem

                                                          
1 Alfred Adler (1870 – 1937) — austriacki psychiatra, psycholog i pedagog, twórca

psychologii indywidualnej — przyp. t�um.
2 Harry Stack Sullivan (1892 – 1949) — ameryka�ski psychiatra i psychoanalityk,

jeden z przedstawicieli neopsychoanalizy. Jest uwa�any za twórc� interperso-
nalnej teorii psychiatrii — przyp. t�um.

3 Erich Fromm (1900 – 1980) — niemiecki filozof, psycholog, socjolog i psycho-
analityk — przyp. t�um.

4 Erich Adickes (1866 – 1928) — niemiecki filozof, wnikliwy krytyk my�li Kanta
— przyp. t�um.

5 Ernst Kretschmer (1888 – 1964) — niemiecki lekarz i psychiatra. Wed�ug niego
istnieje �cis�a zale�no�	 mi�dzy budow� cia�a a sk�onno�ci� do pewnych chorób
psychicznych — przyp. t�um.
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oddzia�ywania podobnych temperamentów do tych wyró�nionych przez Adic-
kesa: hiperestetyczny, antyestetyczny, melancholijny i hipomaniakalny. I tak
pewni ludzie rodz� si� jako zbyt wra�liwi, niektórzy jako zbyt nieczuli, jeszcze
inni jako zbyt powa�ni lub nadpobudliwi. Mniej wi�cej w tym samym czasie
Adler og�osi� podobn� teori�, wskazuj�c na cztery „b��dne d��enia” ludzi
wyprowadzonych z równowagi, czyli d��enie do akceptacji, w�adzy, s�u�by lub
zemsty. Równie� w 1920 pojawi�a si� teoria Sprangera6, mówi�ca o czterech
ludzkich systemach warto�ci: religijnym, teoretycznym, ekonomicznym i es-
tetycznym7. Dwudziesty wiek rozpocz�� si� wi�c od renesansu przedsta-
wionej prawie dwadzie�cia pi�	 stuleci wcze�niej koncepcji Hipokratesa.
Hipokrates, staraj�c si� wyja�ni	 zachowanie cz�owieka, wyró�ni� cztery
temperamenty, które mia�y wyra�ny wp�yw na koncepcje Adickesa, Kret-
schmera, Adlera i Sprangera. By�y to temperamenty: choleryczny, flegma-
tyczny, melancholijny i sangwiniczny.

Do 1930 roku pogl�dy Junga, jak równie� Adickesa, Kretschmera, Adlera,
Sprangera i Hipokratesa, zosta�y niemal ca�kowicie zapomniane i wyparte
z jednej strony przez psychologi� dynamiczn�, a z drugiej przez psycho-
logi� behawioraln�. Ludzkie zachowanie mia�o by	 odt�d wyja�niane albo
przez nieu�wiadomione motywacje, albo przez do�wiadczenia z przesz�o-
�ci (albo i jedno, i drugie). Idea temperamentów zosta�a porzucona.

Odrodzenie tej koncepcji w latach pi�	dziesi�tych by�o zupe�nie przypad-
kowe. Isabel Myers wydoby�a z zapomnienia prac� Junga na temat typów
psychologicznych i razem ze swoj� matk�, Katharine Briggs, opracowa�a
Wska�nik Typów Myers-Briggs8. By�o to narz�dzie s�u��ce do identyfiko-
wania szesnastu ró�nych wzorców dzia�ania. Ich test by� stosowany tak
powszechnie, �e wzbudzi� mi�dzynarodowe zainteresowanie ide� typów
ludzkich. Doprowadzi�o to do wydobycia na �wiat�o dzienne pracy Junga
o typach psychologicznych. Od�y�a tak�e staro�ytna koncepcja czterech

                                                          
6 Eduard Spranger (1882 – 1963) niemiecki filozof, psycholog i pedagog, zajmowa�

si� tak zwan� psychologi� rozumiej�c� — przyp. t�um.
7 Ostatecznie Spranger wyró�ni� sze�	 typów, do wspomnianych czterech doda-

j�c jeszcze dwa: spo�eczny i polityczny — przyp. t�um.
8 Wska�nik typologiczny Myers-Briggs — (MBTI) test, opracowany przez Amerykanki

Isabel Briggs Myers i jej matk� Katharine Cook Briggs, który pozwala na klasyfikacj�
osobowo�ci w obr�bie szesnastu typów. Jest to jedno z najpopularniejszych narz�dzi
tego typu we wspó�czesnej Ameryce — przyp. t�um.
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temperamentów, poniewa� szesna�cie typów Myers-Briggs zgrabnie wpi-
sywa�o si� w tradycj� my�li Hipokratesa, Adickesa, Kretschmera, Spran-
gera i Adlera.

Przyjmijmy, �e ludzie ró�ni� si� temperamentami, a sposób ich zachowania
jest równie wrodzony jak budowa cia�a. Oznacza to, �e robimy innym krzyw-
d�, twierdz�c, �e ró�nice s� tylko wadami lub dolegliwo�ciami. Poza tym ta
mylna interpretacja utrudnia nam przewidywanie ich zachowania. Na tej
samej zasadzie nie b�dziemy w stanie nikomu si� odwdzi�czy	, poniewa�
to, co dla nas jest nagrod�, dla innych mo�e by	 czym� zupe�nie oboj�tnym.
Ró�ni ludzie maj� ró�ne potrzeby. Aby poj�	 istot� tego stwierdzenia,
trzeba po�wi�ci	 sporo wysi�ku, aby dostrzec w odmienno�ci co� wi�cej ni�
tylko wad�.

Efektem takich stara� jest umiej�tno�	 spojrzenia na drugiego cz�owieka
— na przyk�ad w�asn� �on� — jak na INN� osob�, czyli kogo�, kogo nie
potrafisz w pe�ni zrozumie	, ale kogo — by	 mo�e z pewnym zak�opota-
niem — mo�esz zacz�	 stopniowo docenia	. Na tej samej zasadzie mo-
�esz zyska	 uznanie ze strony w�asnych dzieci, rodziców, prze�o�onych,
podw�adnych, wspó�pracowników i przyjació�. I nie masz przy tym nic do
stracenia.

Najpierw jednak konieczne jest poznanie siebie. Je�li nie jeste� w stanie
szczegó�owo sportretowa	 samego siebie, nie ma szans, �eby� potrafi� trafnie
opisa	 kogo� innego. Na chwil� obecn� najlepszym na to sposobem jest
test Wska�nika Typów Myers-Briggs. Mo�esz si� sprawdzi	, zapisuj�c si�
na jeden z kursów propaguj�cych t� metod�, albo pój�	 do psychoterapeuty
lub psychologa, który ma uprawnienia do przeprowadzania tego testu. Za-
nim jednak do tego dojdzie, przeczytaj — uwa�niej ni� zwykle — oraz od-
powiedz na pytania znajduj�ce si� na stronach 10 – 16. Formularz oceny
znajdziesz na stronie 17 oraz na ko�cu ksi��ki, gdzie zamieszczono jego
dodatkowe kopie. Wybierz odpowied� a lub b, po czym zaznacz j� w od-
powiedniej kolumnie formularza. Sposób punktowania okre�lono na dole
strony 17. Nie ma tu dobrych i z�ych odpowiedzi, poniewa� z ka�d� z nich
zgadza si� statystycznie oko�o po�owy populacji.
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Klasyfikator Temperamentu Keirseya
 1. Na imprezach:
a) rozmawiasz z wieloma osobami, tak�e nieznajomymi
b) rozmawiasz z kilkoma osobami, które znasz

 2. Masz raczej nastawienie:
a) realistyczne
b) filozoficzno-refleksyjne

 3. Bardziej intryguj� Ci�:
a) fakty
b) porównania

 4. Zazwyczaj jeste� bardziej:
a) bezstronny
b) dobroduszny

 5. Masz sk�onno�� do:
a) ch�odnej oceny
b) wspó�czucia

 6. Wolisz, gdy termin wykonania pracy:
a) jest �ci�le okre�lony
b) jest dowolny

 7. Zazwyczaj dokonujesz wyborów:
a) raczej ostro�nie
b) pod wp�ywem impulsu

 8. Na przyj�ciach:
a) zostajesz do pó�na i czujesz si� coraz bardziej pobudzony
b) wychodzisz do�	 wcze�nie, bo jeste� zm�czony

 9. Jeste� osob� raczej:
a) praktyczn�
b) refleksyjn�

 10. Bardziej poci�gaj� Ci�:
a) czyste fakty
b) zawi�e dywagacje
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 11. Bardziej naturalne dla Ciebie jest bycie:
a) sprawiedliwym dla innych

b) mi�ym dla innych

 12. Nawi�zujesz kontakty z nastawieniem:
a) raczej bezosobowym i zdystansowanym

b) raczej osobistym i zaanga�owanym

 13. Zazwyczaj:
a) jeste� punktualny

b) nigdzie Ci si� nie spieszy

 14. Bardziej m�czy Ci�:
a) ko�czenie rozpocz�tych zada�

b) perspektywa niedoko�czonych zada�

 15. W�ród znajomych:
a) jeste� na bie��co z ich sprawami

b) zawsze jest co�, o czym nie wiesz

 16. Zazwyczaj bardziej interesuj� Ci�:
a) szczegó�y

b) ogólne teorie

 17. Lubisz czyta� pisarzy, którzy:
a) wyra�aj� swoje my�li wprost

b) stosuj� wiele porówna�

 18. Jeste� z natury raczej:
a) neutralny

b) mi�osierny

 19. Dokonuj�c os�du, przypuszczalnie podejdziesz do sprawy:
a) bezosobowo

b) uczuciowo

 20. Wolisz:
a) za�atwia	 sprawy do ko�ca

b) zostawia	 sobie mo�liwo�	 zmiany decyzji
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 21. Zazwyczaj:
a) ch�tnie zgadzasz si� na okre�lenie terminów

b) nie lubisz wyznaczania terminów

 22. Dzwoni�c do kogo�:
a) po prostu zaczynasz rozmawia	

b) najpierw zapowiadasz, o czym b�dziecie rozmawia	

 23. Fakty:
a) mówi� same za siebie

b) zazwyczaj wymagaj� interpretacji

 24. W pracy wolisz si� opiera� na:
a) rzeczowych danych

b) abstrakcyjnych ideach

 25. Zazwyczaj:
a) zachowujesz zimn� krew

b) jeste� w gor�cej wodzie k�pany

 26. Czy jeste� raczej:
a) bardziej rzeczowy ni� sk�onny do wspó�czucia

b) bardziej sk�onny do wspó�czucia ni� rzeczowy

 27. Poczujesz si� bardziej komfortowo, je�eli:
a) ustalisz plan dzia�ania

b) od�o�ysz pewne sprawy na pó�niej

 28. Wygodniejsze s� dla Ciebie umowy:
a) sporz�dzone na pi�mie

b) przypiecz�towane u�ciskiem d�oni

 29. W towarzystwie zwykle:
a) zaczynasz rozmawia	

b) czekasz, a� kto� do Ciebie podejdzie

 30. Tradycyjny zdrowy rozs�dek:
a) jest zwykle godny zaufania

b) cz�sto wprowadza nas w b��d
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 31. Dzieci zbyt ma�o czasu po�wi�caj�:
a) na to, �eby si� do czego� przyda	

b) na oddawanie si� marzeniom

 32. Zazwyczaj jeste� raczej:
a) nieust�pliwy i twardy

b) czu�ego serca

 33. Jeste� bardziej:
a) stanowczy ni� �agodny

b) �agodny ni� stanowczy

 34. Masz sk�onno�� do utrzymywania spraw:
a) doskonale zorganizowanych

b) otwartych

 35. Wi�ksz� warto�� ma dla Ciebie:
a) to, co jest jasno okre�lone

b) to, co podlega zmianom

 36. Nowe kontakty z lud�mi:
a) sprawiaj�, �e czujesz si� pobudzony i pe�en energii

b) kosztuj� Ci� sporo wysi�ku

 37. Postrzegasz siebie jako:
a) cz�owieka my�l�cego praktycznie

b) cz�owieka my�l�cego abstrakcyjnie

 38. Bardziej poci�ga Ci�:
a) gromadzenie dok�adnych danych

b) formu�owanie uogólnie�

 39. Wi�ksz� satysfakcj� sprawia Ci:
a) sumienne przedyskutowanie danej kwestii

b) osi�gni�cie porozumienia w danej kwestii

 40. W �yciu kierujesz si� raczej:
a) g�ow�

b) sercem
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 41. Preferujesz prac�:
a) na etacie

b) dorywcz�

 42. Wolisz, je�li wszystko w Twoim �yciu jest:
a) schludne i uporz�dkowane

b) niezobowi�zuj�ce

 43. Wolisz posiada�:
a) wiele krótkich znajomo�ci

b) kilka powa�nych znajomo�ci

 44. Bardziej poci�gaj� Ci�:
a) rzetelne informacje

b) wiarygodne za�o�enia

 45. Wolisz po�wi�ca� si�:
a) realizowaniu zada�

b) badaniom nowych rzeczy

 46. Czujesz si� najlepiej, maj�c podej�cie:
a) obiektywne

b) osobiste

 47. Cenisz w sobie to, �e jeste�:
a) niez�omny

b) oddany

 48. Wa�niejsze s� dla Ciebie:
a) ostateczne wnioski

b) tymczasowe za�o�enia

 49. Czujesz si� lepiej:
a) po podj�ciu decyzji

b) przed podj�ciem decyzji

 50. Raczej:
a) �atwo znajdujesz wiele wspólnych tematów z obcymi lud�mi

b) nie masz zbyt wiele do powiedzenia obcym ludziom
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 51. Zazwyczaj bardziej interesuje Ci�:
a) konkretny przypadek

b) ogólny ogl�d sprawy

 52. Czujesz, �e jeste�:
a) bardziej rzeczowy ni� pomys�owy

b) bardziej pomys�owy ni� rzeczowy

 53. Jeste� typem osoby, która:
a) ma wyra�ne motywacje

b) kieruje si� gwa�townymi uczuciami

 54. Jeste� sk�onny do bycia:
a) bezstronnym

b) �yczliwym

 55. Lepiej, je�li:
a) dopilnujesz, �eby wszystko by�o zapi�te na ostatni guzik

b) pozwolisz, aby wszystko jako� si� u�o�y�o

 56. Twój sposób dzia�ania to:
a) za�atwianie spraw po kolei

b) odk�adanie ostatecznego rozwi�zania

 57. Gdy dzwoni telefon:
a) spieszysz si�, aby odebra	

b) masz nadziej�, �e odbierze kto� inny

 58. Najbardziej cenisz w sobie:
a) twarde st�panie po ziemi

b) nieskr�powan� wyobra�ni�

 59. Bardziej poci�gaj� Ci�:
a) �elazne regu�y

b) ró�ne podteksty

 60. Dokonuj�c os�dów, starasz si�:
a) zachowa	 neutralno�	

b) okaza	 wyrozumia�o�	
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 61. Postrzegasz siebie jako:
a) osob� o wyra�nych zamierzeniach

b) osob� pe�n� dobrych ch�ci

 62. Jeste� sk�onny do:
a) planowania �ycia

b) przyjmowania tego, co przyniesie Ci los

 63. Jeste� osob�, która raczej:
a) ma swoje ustalone zwyczaje

b) ma swoje kaprysy

 64. Masz tendencj� do:
a) �atwego nawi�zywania znajomo�ci

b) zachowywania si� z rezerw�

 65. Wi�ksz� rado�� sprawia Ci:
a) wiedza praktyczna

b) b��dzenie w ob�okach

 66. W literaturze bardziej cenisz:
a) dos�owno�	

b) metaforyczny j�zyk

 67. Zazwyczaj jeste� bardziej:
a) bezstronny

b) sk�onny do wspó�czucia

 68. Jeste� typem cz�owieka, który:
a) woli sprawiedliwo�	 ni� pob�a�liwo�	

b) woli pob�a�liwo�	 ni� sprawiedliwo�	

 69. Bardziej pasuje do Ciebie:
a) b�yskawiczne dokonywanie ocen

b) odwlekanie ostatecznej oceny

 70. Masz sk�onno�� do dzia�ania:
a) raczej przemy�lanego ni� spontanicznego

b) raczej spontanicznego ni� przemy�lanego
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Formularz oceny
Zaznacz wybrane odpowiedzi w odpowiednich kolumnach

Jak podliczy� punkty
1. Dodaj wszystkie odpowiedzi, które zaznaczy�e� w poszczególnych kolum-
nach oznaczonych liter� a, i wpisz sumy do odpowiednich pól na dole (tak
jak w przyk�adzie zamieszczonym na nast�pnej stronie). To samo zrób dla
kolumn oznaczonych liter� b. W ka�dym z czternastu pól powiniene� wpi-
sa	 odpowiedni� liczb�.
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2. Przepisz liczb� z pola numer 1 znajduj�cego si� na formularzu oceny
do pola numer 1 znajduj�cego si� poni�ej. To samo zrób z polem numer 2.
Zwró	 uwag�, �e pola o numerach od 3 do 8 s� podwójne. Przepisz liczb�
z pierwszego podwójnego pola poni�ej drugiego, tak jak wskazuj� strza�ki.
Dodaj wszystkie pary liczb i wpisz sumy do odpowiednich pól znajduj�cych
si� pod formularzem oceny, tak aby w ka�dym polu poni�ej formularza
znajdowa�a si� tylko jedna liczba.

3. Uzyska�e� cztery pary liczb. Zakre�l liter� znajduj�c� si� poni�ej wi�k-
szej liczby z ka�dej pary (tak jak w przyk�adzie poni�ej). Je�li w którejkolwiek
parze liczby s� równe, zakre�l obie litery i napisz poni�ej du�� liter� X, któr�
tak�e zakre�l.
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Dzi�ki temu zidentyfikowa�e� swój „typ”. Powinien to by	 jeden z poni�szych:

INFP
ENFP
INFJ
ENFJ

ISFP
ESFP
ISFJ
ESFJ

INTP
ENTP
INTJ
ENTJ

ISTP
ESTP
ISTJ
ESTJ

Je�li zamiast dowolnej litery masz X, jeste� typem mieszanym. X mo�e
zast�pi	 ka�d� z czterech par: E lub I, S lub N, T lub F i J lub P. Dlatego
oprócz wymienionych powy�ej szesnastu typów istnieje tak�e trzydzie�ci
sze�	 typów mieszanych:

XNTP
XNTJ
XNFP
XNFJ
XSTP
XSTJ
XSFP
XSFJ

EXTP
EXTJ
EXFP
EXFJ
IXTP
IXTJ
IXFP
IXFJ

ENXP
INXP
ENXJ
INXJ
ESXP
ISXP
ESXJ
ISXJ

ENTX
INTX
ENFX
INFX
ESTX
ISTX
ESFX
ISFX

Kiedy zidentyfikujesz ju� swój typ, powiniene� przeczyta	 jego opis, aby
stwierdzi	, na ile dobrze do Ciebie pasuje. Znajdziesz go na stronie wskazanej
w spisie tre�ci. Je�li w Twoim typie znajduje si� X, przeczytaj oba mo�liwe
opisy. Za�ó�my, �e osi�gn��e� jednakowy wynik dla E i J, a Twój typ to XSFJ.
Oznacza to, �e powiniene� przeczyta	 zarówno opis ESFJ, jak i ISFJ, po
czym samodzielnie okre�li	, które elementy poszczególnych portretów od-
nosz� si� do Ciebie.

Korzystne jest tak�e zaznajomienie si� z opisem przeciwnej osobowo�ci, aby
zobaczy	, jak wygl�da �wiat „z innej perspektywy”. (Sposób post�powania
po przeczytaniu w�asnego opisu zale�y w du�ej mierze od temperamentu.
Niektóre typy osobowo�ci przeczytaj� kilka innych charakterystyk, inne
natychmiast wróc� do lektury g�ównego tekstu. Pewne typy nigdy nie prze-
czytaj� wszystkich szesnastu opisów). Jak si� wkrótce oka�e, typologia jest
u�yteczna, je�li obserwator potrafi rozró�ni	 cztery podstawowe rodzaje
temperamentu. Przy czym nie chodzi tu o precyzj� w najdrobniejszych
szczegó�ach, chocia� je�li zag��bisz si� w badania, takie ró�nice zaczn� mie	
dla Ciebie znaczenie.
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Cztery pary preferencji
Przeczytawszy opis w�asnego typu i by	 mo�e kilku innych, zapewne zasta-
nawiasz si�, na czym opiera si� ów „klasyfikator temperamentu” lub „wska�-
nik typów”. Co Jung mia� na my�li, wprowadzaj�c podzia� na ekstrawertyków
(E) i introwertyków (I), doznaniowców (S) i intuicjonistów (N), my�licieli
(T) i uczuciowców (F) oraz obserwatorów (P) i oceniaj�cych (J)?9

Po pierwsze, nale�y zaznaczy	, �e Jung nie twierdzi�, �e nie istniej� typy
po�rednie. S�dzi� on, �e ludzie mog� by	 w pewnym stopniu ekstrawer-
tyczni, a w pewnym introwertyczni, mog� w pewnym stopniu kierowa	 si�
my�leniem, a w pewnym swoimi odczuciami, i tak dalej.

Po drugie, Jung dopuszcza� u danej osoby mo�liwo�	 zmiany typu funkcjo-
nowania w ka�dej z opozycyjnych par preferencji. Wraz z up�ywem czasu
pewne cechy mog� ulec wzmocnieniu lub os�abieniu. Niemniej jednak nie
wiadomo dok�adnie, co Jung rozumia� pod poj�ciem „preferencji”, poza tym,
�e z takich lub innych przyczyn wolimy jeden sposób funkcjonowania ni� inny.

Po trzecie, nie wiadomo, czy owe preferencje s� wrodzone, czy te� rozwijaj�
si� w przypadkowy sposób w okresie niemowl�ctwa i dorastania. Jung naj-
prawdopodobniej by� zwolennikiem pierwszego pogl�du, chocia� jego wy-
powiedzi na ten temat nie s� jednoznaczne.

Niezale�nie od tego, Jung s�dzi�, �e typy funkcjonowania rozwijaj� si� i staj�
si� wyra�niejsze poprzez praktyk�. Je�li kto� korzysta ze swojej intuicji,
tym samym j� wzmacnia; je�li opiera si� na uczuciach, staje si� wra�liwszy.
I odwrotnie: je�eli dany cz�owiek nie preferuje my�lenia, oceniania lub
dowolnej innej cechy, staj� si� one s�absze i — je�li mo�na tak powiedzie	
— rdzewiej� od nieu�ywania. Jest to interesuj�ca i by	 mo�e godna prze-
badania hipoteza.

W ka�dym razie w typologii Junga najwa�niejsze s� opisy ró�nic pomi�dzy
lud�mi, którzy preferuj� inne sposoby dzia�ania, niezale�nie od trafno�ci
nazw, jakie zosta�y im nadane.

                                                          
9 Powszechnie przyjmuje si�, �e tylko pierwsze trzy pary pochodz� od Junga,

a ostatnia para preferencji zosta�a dodana przez ameryka�skie badaczki Isabel
Briggs Myers oraz jej matk�, Katharine Cook Briggs — przyp. t�um.
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Ekstrawersja a introwersja
Cz�owiek, który postrzega innych jako �ród�o energii, jest przypuszczalnie
ekstrawertykiem, podczas gdy cz�owiek, który woli odzyskiwa	 energi�
w samotno�ci, ma sk�onno�	 do introwersji. W opisie typów temperamentu
ekstrawersj� okre�la si� liter� E, natomiast introwersj� liter� I.

�ród�a nieporozumie�
Potrzeba towarzysko�ci ekstrawertyków sprawia, �e czuj� si� oni pobudzeni
i pozytywnie nastrojeni przez ludzi. Prowadzenie rozmów, sp�dzanie czasu
i wspó�praca z innymi pozwalaj� im na�adowa	 baterie. Ekstrawertycy
czuj� si� osamotnieni, je�li nie maj� kontaktu z innymi. Skrajny ekstrawer-
tyk, opuszczaj�c przyj�cie o drugiej nad ranem, jest gotów i�	 na nast�pne.
Jego baterie z racji licznych interakcji s� niemal w stanie prze�adowania.

Podczas gdy ekstrawertyk potrzebuje kontaktów, introwertyk potrzebuje
terytorium. Oznacza to, �e jego pragnieniem jest posiadanie przestrzeni:
prywatnych miejsc zarówno we w�asnym umy�le, jak i w otoczeniu. Sprawia
on wra�enie, jakby czerpa� si�y z ca�kowicie odmiennego �ród�a ni� ekstra-
wertyk. Poszukiwanie odosobnionych zaj�	, praca w ciszy i spokoju, czytanie,
rozmy�lanie, branie udzia�u w dzia�aniach, które anga�uj� niewiele osób
— to wszystko �aduje jego baterie. Je�li skrajny introwertyk wybierze si� na
przyj�cie, po up�ywie „sporej” ilo�ci czasu — powiedzmy pó� godziny — jest
sk�onny wróci	 do domu. Dla niego zabawa si� sko�czy�a. Przy czym nie jest
on osobnikiem psuj�cym imprezy — to raczej imprezy psuj� mu humor.

Introwertyk tak�e do�wiadcza osamotnienia, ale gdy znajduje si� w t�umie!
Najbardziej samotny czuje si� wówczas, gdy jest otoczony przez ludzi, zw�asz-
cza obcych. Niektórzy introwertycy opisuj�, �e przebywaj�c w zat�oczonej
poczekalni na lotnisku lub próbuj�c si� bawi	 na ha�a�liwej imprezie, do-
�wiadczaj� g��bokiego poczucia izolacji i chaosu. Nie próbuj� przez to su-
gerowa	, jakoby introwertyk nie lubi� obcowa	 z lud�mi. Ciesz� go kontakty
towarzyskie, ale ich nawi�zanie i utrzymanie stanowi dla niego wysi�ek,
którego nie zna ekstrawertyk. Aby odzyska	 stracon� energi�, introwertyk
musi znale�	 sobie jakie� spokojne miejsce i samotne zaj�cie, co z kolei dla
ekstrawertyka jest m�cz�ce. Je�li ten drugi wybierze si� do biblioteki, aby
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poszuka	 czego� w ksi��kach, tylko znacznym wysi�kiem woli b�dzie si�
w stanie powstrzyma	 od zrobienia sobie po pi�tnastu minutach „przerwy
dla mózgu” i wdania si� w krótk� pogaw�dk� z bibliotekarzem.

Zupe�nie przeciwnie postrzega to introwertyk: b�dzie rozmawia� z innymi
osobami tylko tak d�ugo, na ile pozwol� mu wyczerpuj�ce si� zasoby energii.

Cz�sto s�ysz� pytanie: „Czy ekstrawertyk nie ma w sobie niczego z intro-
wertyka, a introwertyk niczego z ekstrawertyka?”. Oczywi�cie, �e maj�. Ale
preferowana postawa, czy b�dzie to ekstrawersja, czy introwersja, jest zdecy-
dowanie silniejsza. Ta druga b�dzie tylko „drugoplanowa”. Uprzywilejowana
postawa stanowi cz��	 �wiadomej osobowo�ci i odzwierciedla jej cele, wol�
i dokonania. „Drugoplanowa” jest tylko cz��ciowo u�wiadamiana i wychodzi
na jaw raczej przypadkowo. Trudniej j� zauwa�y	, przejawia si� z mniejsz�
energi� i zazwyczaj jest bardziej prymitywna i nierozwini�ta. Jung twierdzi�,
�e je�li wskutek nacisku ze strony matki dziecko zostanie zmuszone do funk-
cjonowania wbrew swojej naturze, to w pó�niejszym �yciu mo�e to przejawia	
si� ró�nego rodzaju zaburzeniami i problemami.

Ekstrawertycy stanowi� oko�o trzy czwarte populacji, natomiast introwertycy,
zgodnie z badaniami Myers, jedynie jedn� czwart�10. I rzeczywi�cie, towarzy-
ski, spo�eczny i przyjacielski temperament cieszy si� powszechn� aprobat�
w zachodniej kulturze. Cz�owiek, który ma du�� potrzeb� samotno�ci, jest
najcz��ciej odbierany jako nieprzyja�nie nastawiony. Aktywno�	 podejmowana
w samotno�ci jest postrzegana jako sposób na zabicie czasu w oczekiwaniu
na co� lepszego, a to co� lepszego z zasady wi��e si� z kontaktami towarzy-
skimi. W efekcie introwertyków postrzega si� jako spo�eczne „brzydkie
kacz�tka” w �wiecie zdominowanym przez ekstrawersj�. S�ysza�em nawet
histori� o matce, która g�o�no i stanowczo protestowa�a: „Moja córka nie jest
introwertyczk�. Ona jest wspania�� dziewczyn�!”.

Wielu introwertyków opowiada, �e przez znaczn� cz��	 �ycia kierowali si�
przekonaniem, �e powinni pragn�	 kontaktów towarzyskich. Niestety natury
nie da si� oszuka	, wi�c byli skazani na los brzydkiego kacz�tka, które nigdy
nie zmieni si� w �ab�dzia. W efekcie introwertycy wstydz� si� tego, �e pragn�
mie	 swoje miejsce, w którym mog� zyska	 wytchnienie — zgodnie ze swoj�
najzupe�niej uzasadnion� potrzeb� terytorium.

                                                          
10 Bradway K., Jung’s Psychological Types, Journal of Analitycal Psychology,

1964, nr 9, s. 129 – 135.
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Kluczowe s�owa
Najwa�niejsz� par� s�ów, które odró�niaj� te dwa typy preferencji, jest to-
warzysko��, w opozycji do terytorialno�ci, ale dla ekstrawertyka poci�gaj�ca
jest tak�e szeroko��, natomiast dla introwertyka g��bia. Inne poj�cia, które
pozwalaj� rozró�ni	 mi�dzy tymi osobowo�ciami: zewn�trzny i wewn�trzny,
rozleg�y i intensywny, interakcja i koncentracja, spora liczba znajomych
i ograniczona liczba znajomych, emanowanie energi� i zachowanie energii,
zainteresowanie zewn�trznymi zdarzeniami i zainteresowanie wewn�trz-
nymi reakcjami.

Intuicja a doznania
Osoby, które maj� naturaln� sk�onno�	 do bazowania na informacjach p�y-
n�cych ze zmys�ów, najcz��ciej opisuj� si� jako praktyczne, podczas gdy
osoby maj�ce tendencj� do ufania intuicji widz� siebie jako innowatorów.
W opisie typu osobowo�ci doznawanie okre�la si� liter� S (od angielskiego
sensation), natomiast intuicj� liter� N (poniewa� pierwsza litera angielskiego
intuition jest ju� zastrze�ona dla introwersji). Oko�o trzech czwartych po-
pulacji kieruje si� doznaniami zmys�owymi, natomiast jedna czwarta wskazuje
preferencj� dla intuicji11.

�ród�a nieporozumie�
Mimo i� umiej�tno�	 rozró�niania ekstrawersji i introwersji odgrywa istotn�
rol� w zrozumieniu samego siebie i innych (zw�aszcza tych, którzy s� nam
bliscy), ma ona mniejsze znaczenie ni� umiej�tno�	 rozró�niania mi�dzy
podej�ciem intuicyjnym a doznaniowym. Jest ono �ród�em najcz�stszych
wypacze� w komunikacji, nieporozumie�, oczernie�, znies�awie� i dys-
kredytacji. Ta ró�nica tworzy najszersz� przepa�� mi�dzy lud	mi. Wyra�nie
dostrzega� to Kretschmer, który t� par� preferencji okre�la� jako schizotymi�
i cyklotymi�. Wed�ug niego schizotymika (który kieruje si� intuicj�) mo�na
opisywa	 w kategoriach wra�liwo�ci lub nieczu�o�ci oraz �wiadomo�ci lub
nie�wiadomo�ci, natomiast cyklotomika w kategoriach szcz��cia lub smutku

                                                          
11 Bradway K., Jung’s Psychological Types, s. 129 – 135.
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oraz optymizmu lub pesymizmu. Wed�ug Kretschmera by�a to fundamen-
talna ró�nica mi�dzy lud�mi, podczas gdy dla Junga stanowi�a ona jedn�
z czterech podstawowych.

Cz�owiek, który preferuje doznania zmys�owe, d��y do poznania faktów,
wierzy faktom oraz je zapami�tuje. Jest przekonany o du�ej roli do�wiad-
czenia — zarówno osobistego, jak i spo�ecznego — i dzi�ki niemu (oraz
dzi�ki znajomo�ci historii) zdobywa wiedz�. Mo�na go opisa	 jako twardo
st�paj�cego po ziemi i zakorzenionego w rzeczywisto�ci. Kiedy nawi�zuje
rozmow�, interesuje go do�wiadczenie rozmówcy oraz jego przesz�o�	. Je�li
na przyk�ad pracodawca-doznaniowiec przeprowadza rozmow� kwalifika-
cyjn�, b�dzie pyta� kandydatów o do�wiadczenie zawodowe. Ta wiedza jest dla
niego istotna, poniewa� dzi�ki niej czuje, �e ma racjonalne podstawy do pod-
j�cia decyzji. Z kolei dla pracodawcy-intuicjonisty wi�ksze znaczenie od
przesz�o�ci kandydata b�dzie mia�a jego wizja przysz�o�ci w firmie — jak za-
chowa�by si� w hipotetycznych sytuacjach, jakie ma propozycje rozwoju
firmy lub jak poradzi�by sobie z konkretnym problemem.

Doznaniowcy przyjmuj� do wiadomo�ci stan faktyczny i na nim opieraj� swoje
dzia�ania. Skupiaj� si� na tym, co naprawd� mia�o miejsce, zamiast zamar-
twia	 si� tym, co mog�o si� sta	, lub tym, co mo�e si� wydarzy	 w przysz�o�ci.
S� oni zakorzenieni w rzeczywisto�ci, wi�c w pracy nie toleruj� �adnych
absurdów. Podchodz�c do problemu, zazwyczaj potrafi� dostrzec najdrob-
niejsze szczegó�y, by	 mo�e dlatego, �e wychwytuj� wzrokiem poszczególne
elementy. Zupe�nie inaczej zachowuje si� intuicjonista, którego podej�cie
polega na przebiegni�ciu wzrokiem, rzucaniu kilku krótkich spojrze� i sze-
rokim ogl�dzie przedmiotów i ludzi. Czasami zauwa�a on jedynie to, co jest
zwi�zane z jego aktualnym zaj�ciem, przegapiaj�c ca�� reszt�, któr� do-
strzega doznaniowiec.

Dla doznaniowców zupe�nie obcy jest j�zyk, który inspiruje intuicjonistów.
Ci drudzy lubuj� si� w metaforach i �ywych opisach. Cz�sto oddaj� si� ma-
rzeniom, czytaj� poezj�, powie�ci fabularne i fantastyczne, oraz mog� uzna	
za fascynuj�ce zg��bianie znaczenia snów. Intuicjonista zachowuje si� tak,
jakby by� „istot� pozaziemsk�”, kosmicznym podró�nym zaanga�owanym
w odkrywanie rzeczywisto�ci wykraczaj�cej poza tera�niejszo�	 i przesz�o�	.
To, co mo�liwe, jest zawsze przed nim i przyci�ga jego wyobra�ni� jak
magnes. Przysz�o�	 ma w sobie powab, którego brakuje przesz�o�ci i tera�-
niejszo�ci. Ze wzgl�du na to, �e intuicjonista nierzadko buja w ob�okach,
cz��ciej pope�nia powa�ne b��dy w ocenie realiów ni� doznaniowiec, który
zwraca baczniejsz� uwag� na to, co si� dooko�a niego dzieje. Dla intuicjonisty
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�ycie kryje si� za zakr�tem, po drugiej stronie góry, tu� za lini� horyzontu.
Godzinami potrafi on rozmy�la	 o mo�liwych zdarzeniach. Funkcjo-
nuje w przysz�o�ci, dostrzegaj�c rzeczy niewidoczne go�ym okiem, i cz�sto
doznaje „ol�nienia”. Zdarza mu si� nagle znale�	 ca�o�ciowe rozwi�zanie
skomplikowanego problemu, przy czym nie jest w stanie wyt�umaczy	, jak do
niego doszed�. Takie przeb�yski intuicji, wizje i przeczucia mog� si� zdarzy	
w dowolnej dziedzinie — w badaniach technologicznych lub naukowych,
w matematyce, filozofii, sztuce czy nawet w �yciu towarzyskim.

Oczywi�cie ludzie typu S tak�e miewaj� przeczucia, ale nie zwracaj� na nie
wi�kszej uwagi. Po kilku latach braku zaufania do w�asnej intuicji oraz
ignorowania jej podszeptów w procesie podejmowania decyzji, zaczynaj� j�
oni postrzega	 jako zwyczajne zak�ócenie. Kar�, jak� za to p�ac�, jest stop-
niowe zanikanie g�osu wewn�trznego. Natomiast ci, którzy preferuj� wy-
obra�ni� — intuicjoni�ci — po d�u�szym czasie lekcewa�enia rzeczywisto�ci
zaczynaj� traci	 z ni� kontakt.

Intuicjoni�ci �yj� oczekiwaniem. Wszystko, co istnieje, mo�na zrobi	 lepiej
lub inaczej, wi�c jest postrzegane jako tymczasowy przystanek na drodze
do rozwoju. W efekcie intuicjoni�ci cz�sto do�wiadczaj� nieokre�lonego nie-
dosytu i zniecierpliwienia. Sprawiaj� wra�enie, jakby rzeczywisto�	 ich
w pewnym sensie nudzi�a, i nieustannie poszukuj� mo�liwo�ci wprowadze-
nia zmian i udoskonale�.

Maj� oni tak�e sk�onno�	 do przeskakiwania mi�dzy ró�nymi zaj�ciami,
cz�sto �adnego z nich nie ko�cz�c. Jung opisywa� intuicjonist� jako cz�o-
wieka, który obsiewa pole, lecz zanim cokolwiek zacznie kie�kowa	, jest ju�
zaj�ty czym� zupe�nie innym. Zamiast zosta	 w pobli�u, aby zobaczy	 owoce
swoich dzia�a�, szuka nowych pól, które móg�by zaora	. Korzy�ci z jego
poprzednich inspiracji czerpie kto� inny. Doznaniowcy postrzegaj� tak� po-
staw� jako zmienn�, niepraktyczn� i nierealistyczn�. Intuicjoni�ci z kolei
uwa�aj� doznaniowców za nudnych i irytuj�co opornych w dostrzeganiu
mo�liwo�ci, jakie niesie kolejny dzie�.

Najlepiej to wida	 w podej�ciu do wychowywania dzieci. Rodzic kieruj�cy si�
intuicj�, szczególnie gdy jego ma��onek podziela ten sposób my�lenia, jest
zaniepokojony, je�li jego dziecko zbyt ma�o czasu po�wi�ca marzeniom i fan-
tazjom lub nie fascynuj� go fantastyczne opowiadania i legendy. Tacy rodzice
sprawiaj� wra�enie, jakby chcieli rozwija	 wyobra�ni� dziecka przez jej co-
dzienne wykorzystywanie. Bujna wyobra�nia stanowi dla skrajnych intuicjo-
nistów najwy�sz� warto�	.
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Natomiast rodzic doznaniowiec poczuje si� zaniepokojony, je�li jego zda-
niem dziecko b�dzie zbyt wiele czasu po�wi�ca�o na fantazjowanie. Po-
winno ono przecie� rozwija	 zmys� praktyczny i sp�dza	 wi�kszo�	 czasu
na �wie�ym powietrzu, bawi�c si�, 	wicz�c oraz — gdy nieco podro�nie
— pracuj�c.

Kluczowe s�owa
Uwa�ne s�uchanie s�ów, jakich u�ywaj� poszczególni ludzie, mo�e zdradzi	
ich preferencje. Poprzez dobór s�ownictwa oraz intonacj� cz�owiek zwykle
demonstruje przedk�adanie pewnych warto�ci nad innymi. Na przyk�ad lu-
dzie, którzy kieruj� si� doznaniami (S), zazwyczaj ceni� sobie do�wiadczenie
i m�dro�	 przesz�o�ci oraz chc� by	 realistami, podczas gdy intuicjoni�ci (N)
najcz��ciej du�� warto�	 przypisuj� przeczuciom i wizjom przysz�o�ci oraz
maj� sk�onno�	 do spekulacji. Ludzie o cesze S polegaj� na pracy bez wy-
tchnienia, natomiast ludzie o cesze N wi�ksz� wag� przypisuj� pracy pod na-
tchnieniem. S�owa takie jak: realia, trze	we my�lenie, rzeczowo��, fakty,
praktyczno�� i rozs�dek brzmi� dla ludzi typu S jak muzyka; s�owa takie jak:
mo�liwo��, fascynacja, wizja, fikcja, pomys�owo�� i wyobra	nia sprawiaj�,
�e ludziom typu N za�wiecaj� si� oczy.

My�lenie a odczuwanie
Ludzie, którzy wol� podejmowa	 decyzje bezosobowo, to wed�ug terminologii
Junga my�liciele (T), natomiast ci, którzy wol� indywidualne podej�cie, s�
okre�lani jako uczuciowcy (F). Oba sposoby dokonywania wyborów s� ko-
nieczne i po�yteczne. Wszystko jest kwesti� komfortu. Niektórzy ludzie czuj�
si� wygodnie, dokonuj�c bezosobowych, obiektywnych os�dów, a indywidualne
podej�cie jest dla nich nieprzyjemne. Innym z kolei �atwiej jest podj�	 su-
biektywn� decyzj�, ni� by	 obiektywnym i logicznym. Skrajni uczuciowcy czuj�
niech�	 do wszelkich s�dów, które opieraj� si� na wyznaczonych regu�ach,
postrzegaj�c tak� bezosobowo�	 jako niemal nieludzk�. Ludzie o cechach
my�licieli natomiast emocjonalne decyzje postrzegaj� jako zwyczajnie g�upie.
Ka�da osoba potrafi podejmowa	 oba rodzaje decyzji, co oznacza, �e wybór
konkretnego sposobu jest kwesti� indywidualnych preferencji.
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�ród�a nieporozumie�
Sze�	 na dziesi�	 kobiet deklaruje, �e woli podejmowa	 decyzje na podstawie
indywidualnego podej�cia, a ich zachowanie jest z pewno�ci� uzasadnione
kulturowo. Natomiast sze�ciu na dziesi�ciu m��czyzn twierdzi, �e preferuje
decyzje na podstawie regu�, czyli obiektywne i logiczne. Ta ró�nica mi�dzy
p�ciami ma stosunkowo niewielk� warto�	 i nie daje zbyt du�ych mo�liwo�ci
przewidywania zachowania. T – F to jedyna para preferencji, dla której p�e	
jest czynnikiem ró�nicuj�cym, ale w ogólnej populacji rozk�ada si� równo-
miernie12.

Uczuciowcy twierdz� czasami, �e my�liciele s� „bezduszni”, „zimni”, „zdy-
stansowani”, maj� „serce z kamienia” lub „lodu” oraz �e zachowuj� si� jak
„intelektuali�ci bez krztyny wyrozumia�o�ci i serdeczno�ci”. Z drugiej strony
my�liciele okre�laj� czasami uczuciowców jako „zbyt mi�kkich”, „niezdol-
nych do stanowczo�ci”, „niezdolnych do zmierzenia si� z przeciwno�ciami”,
„przesadnie emocjonalnych”, „nielogicznych”, „nie�cis�ych” oraz jako „dy-
letantów intelektualnych” i ludzi, którzy „maj� serce na d�oni”.

Zazwyczaj dochodzi do nieporozumie�, gdy my�liciel lub uczuciowiec zostan�
zmuszeni do podj�cia decyzji w nienaturalny dla siebie sposób — w trybie,
którego nie lubi� i w którym nie czuj� si� swobodnie. Na przyk�ad: �ona
nale��ca do typu F nalega, aby jej m�� my�liciel „okaza� cho	 troch� uczu	”,
podczas gdy on mo�e pragn�	, aby ona „przynajmniej raz pokierowa�a si� logi-
k�!”. Lecz nie oznacza to bynajmniej, �e powinni�my nawzajem si� oczernia	.

Uczuciowcy maj� przewag� nad my�licielami, poniewa� rozwin�li mniej
po��dan� preferencj�. Tradycyjne szkolnictwo o wiele bardziej zajmuje si�
my�leniem ni� uczuciami. Wynika z tego, �e ludzie z naturaln� sk�onno�ci�
do typu F rozwin� tak�e zdolno�	 T, podczas gdy ludzie, którzy preferuj�
podej�cie typu T, nie maj� takich samych szans na rozwini�cie cech typu F,
które mog� pozosta	 niemal w stanie pierwotnym.

Czasami uczuciowcy s� postrzegani jako bardziej wra�liwi ni� my�liciele,
lecz nie do ko�ca jest to prawd�. I jedni, i drudzy mog� zareagowa	 z t� sam�
intensywno�ci� emocjonaln�, jednak reakcja uczuciowca b�dzie bardziej
widoczna, w efekcie czego jest postrzegany jako cieplejszy i zdolny do g��b-
szych uczu	 ni� my�liciel. Kiedy osoba typu F do�wiadcza intensywnych
prze�y	 — gdy wilgotniej� jej r�ce, dostaje kolorów na twarzy lub blednie,

                                                          
12 Bradway K., Jung’s Psychological Types, s. 129 – 135.
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gdy jej cia�o dr�y, serce gwa�townie przyspiesza i gdy przestaje �wiadomie
kontrolowa	 swoje cia�o — trudno tego nie dostrzec. Reakcje emocjonalne
uczuciowców potrafi� by	 zara�liwe, wi�c s� oni postrzegani jako osoby
ciep�e. Jednak kiedy intensywnych prze�y	 do�wiadcza osoba typu T, jej
reakcje nie s� a� tak oczywiste i nie jest �atwo je zauwa�y	. Z tego powodu
my�liciele s� cz�sto opisywani jako zimni i pozbawieni uczu	, chocia� w rze-
czywisto�ci mog� prze�ywa	 równie g��bokie emocje jak uczuciowcy. My-
�liciele cz�sto czuj� si� zak�opotani okazywaniem intensywnych prze�y	,
podczas gdy uczuciowcom sprawia to przyjemno�	.

Interakcja mi�dzy osob� typu T i osob� typu F nie musi doprowadza	 do
powa�nych problemów, je�li obie strony rozumiej� i szanuj� ró�ne sposoby
podejmowania decyzji. Dwoje ró�ni�cych si� w tej kwestii ludzi mo�e si�
nawzajem uzupe�nia	, co w przypadku innych preferencji mo�e by	 k�opo-
tliwe (ekstrawertycy i introwertycy oraz doznaniowcy i intuicjoni�ci maj�
raczej sk�onno�	 do opozycji ni� wspó�dzia�ania). Uczuciowiec potrzebuje
my�liciela, aby zobaczy	 problem z innego punktu widzenia, i odwrotnie.
Je�li osoba typu F zrozumie, �e osoba T prze�ywa g��bokie, chocia� nie
zawsze widoczne emocje, a osoba typu T uzmys�owi sobie, �e osoba F potrafi
my�le	 logicznie, mimo i� rzadko daje temu wyraz, nieporozumienia mi�dzy
nimi zaczn� zanika	.

Kluczowe s�owa
Osoby preferuj�ce bezosobowy sposób podejmowania decyzji (ludzie typu T)
ceni� sobie s�owa takie jak: obiektywno��, zasady, polityka, prawo, �cis�e
kryteria i stanowczo��, natomiast osoby, które decyduj�, bior�c pod uwag�
wp�yw decyzji na siebie i innych (ludzie F), pozytywnie reaguj� na s�owa takie
jak: subiektywno��, moralno��, warto�ci spo�eczne, okoliczno�ci �agodz�ce,
za�y�e stosunki i perswazja. My�liciele maj� sk�onno�	 do bezosobowego po-
dej�cia, podczas gdy uczuciowcy wol� radzi	 sobie z prac� i lud�mi w bar-
dziej osobowy sposób. Poza tym my�liciele lubi� brzmienie s�ów: sprawiedli-
wo��, kategorie, standardy, krytyka, analiza i przydzielanie, natomiast dla
uczuciowców mi�o brzmi� s�owa: ludzki, harmonijny, dobry lub z�y, oraz
wspieranie, wspó�czucie i po�wi�cenie. Osoba typu T preferuje obiektywne
kryteria i zazwyczaj potrafi dobrze uzasadni	 w�asne stanowisko, próbuj�c
przekona	 kogo� do swojego punktu widzenia raczej za pomoc� logiki ni� od-
wo�ywania si� do emocji. Osoba typu F ma z kolei talent do perswazji i podej-
muje decyzje, uwzgl�dniaj�c ich wp�yw na poszczególne jednostki w otoczeniu.
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Ocenianie a obserwowanie
Wolisz rozwi�za	 spraw� do ko�ca, czy zachowa	 wszystkie potencjalne
mo�liwo�ci?

Je�li wybra�e� za�atwianie spraw do ko�ca, przypuszczalnie jeste� typem
oceniaj�cym (J). Natomiast je�li wolisz zachowa	 wszystkie mo�liwo�ci,
zapewne jeste� obserwatorem (P). Osoby typu J czuj� gwa�town� potrzeb�
rozwi�zania i nie s� w stanie odpocz�	, dopóki nie podejm� wi���cych
decyzji. Osoby typu P z kolei s� raczej niech�tne podejmowaniu decyzji, wci��
szukaj�c nowych danych, które j� uzasadniaj�. W efekcie osoba typu P,
podejmuj�c decyzj�, jest nerwowa i niespokojna, podczas gdy osoba typu
J w tej samej sytuacji b�dzie do�wiadcza	 spokoju i satysfakcji.

Oceniaj�cy maj� sk�onno�	 do ustanawiania nieprzekraczalnych terminów
i traktowania ich ze �mierteln� powag�, oczekuj�c od innych tego samego.
Obserwatorzy natomiast postrzegaj� takie terminy mniej wi�cej tak jak budzik,
który — kiedy zacznie dzwoni	 — mo�na �atwo prze��czy	 w funkcj�
drzemki. Dla nich nieprzekraczalny termin jest sygna�em, �e nale�y si� za-
bra	 za wyka�czanie projektu.

Czasami mo�na zaobserwowa	 ciekawe zjawisko w sytuacji, gdy osoba typu
P ma wyznaczone terminy przez zwierzchnika i musi je przekaza	 swoim
podw�adnym. Najwyra�niej nie wierz�c, �e jej podw�adni potraktuj� spraw�
powa�nie, czuje si� zaniepokojona i ma tendencj� do wyznaczania im wcze-
�niejszych, fikcyjnych terminów. W tej samej sytuacji osoba typu J prze-
kazuje podw�adnym rzeczywiste daty, oczekuj�c, �e wszystko zostanie wyko-
nane na czas.

atwo dostrzec ró�nic� mi�dzy oceniaj�cymi a obserwatorami, zw�aszcza
w przypadku skrajnych postaw. Trudno jednak okre�li	, jak rozumia� te
terminy Jung. Ocenianie mog�o oznacza	 „wyci�ganie wniosków”, natomiast
obserwowanie — „bycie uwa�nym”, ale taka definicja t�umaczy niejasne
poj�cia za pomoc� równie niejednoznacznych. Na szcz��cie wskazane przez
Junga ró�nice w zachowaniu s� niezale�ne od tych spekulacji, wi�c opis
typów preferencji w �aden sposób nie traci na tej niejednoznaczno�ci.
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�ród�a nieporozumie�
W ogólnej populacji preferencje do oceniania i obserwowania rozk�adaj� si�
mniej wi�cej po po�owie13. Ta ró�nica mo�e by	 �ród�em irytacji w zwi�zkach,
poniewa� osoby typu J naciskaj� na podj�cie decyzji, natomiast osoby typu P
wol� si� wstrzyma	, aby poszuka	 jeszcze dodatkowych danych lub innych
mo�liwo�ci. Na dodatek samo znaczenie nazw „oceniaj�cy” i „obserwator”
jest cz�sto niew�a�ciwie rozumiane. „Oceniaj�cy” jest postrzegany jako
„sk�onny do wydawania s�dów”, a „obserwator” jako kto� „spostrzegawczy”.
W rzeczywisto�ci ludzie typu J wcale nie maj� wi�kszej sk�onno�ci do oce-
niania ni� ludzie typu P. Analogicznie ludzie typu P nie s� bardziej spostrze-
gawczy ni� ludzie typu J. Trafniejsze rozró�nienie opisuje oceniaj�cych jako
osoby ceni�ce sobie doprowadzanie spraw do ko�ca, natomiast obserwato-
rów jako osoby, które lubi� zachowywa	 pe�ni� mo�liwo�ci.

Wszyscy oceniaj�cy — niezale�nie od pozosta�ych preferencji — podzielaj�
nastawienie do pracy i rozrywki, które jest zupe�nie inne ni� nastawienie
obserwatorów. Ludzie typu J sprawiaj� wra�enie, jakby ich praca by�a dla
nich priorytetem. Oznacza to, �e najpierw trzeba j� wykona	, a dopiero potem
mo�na odpocz�	 lub si� rozerwa	. Taka perspektywa ma wp�yw na sposób,
w jaki zabieraj� si� oni do pracy. Solidnie si� przygotuj�, wykonaj� to, co
nale�y, i posprz�taj� po sobie tylko dlatego, �e uwa�aj� to za konieczne. Ale
obserwatorzy wcale tak nie uwa�aj�.

Oni z kolei — niezale�nie od pozosta�ych preferencji — wydaj� si� najwy�ej
ceni	 rozrywk�. Maj� wi�ksz� sk�onno�	 do zabawy i s� mniej powa�ni ni�
oceniaj�cy. Aby odpocz�	 lub si� czym� rozerwa	, niekoniecznie trzeba naj-
pierw doko�czy	 rozpocz�t� prac�. Je�li praca nie ma wyra�nie wyznaczo-
nych granic (na przyk�ad zwyk�e przygotowania, konserwacja lub sprz�tanie),
osoba typu P �atwo si� zniech�ca lub znajduje sobie inne zaj�cie. K�adzie ona
wi�kszy nacisk ni� osoba typu J na to, aby wykonanie zadania sprawia�o przy-
jemno�	. Mo�na powiedzie	, �e obserwatorzy s� nastawieni na proces, pod-
czas gdy oceniaj�cy na wynik.

Osoby typu J oraz typu P cz�sto si� krytykuj�, szczególnie w pracy.

Od ludzi typu J mo�esz us�ysze	, �e osoby typu P s� „niezdecydowane”,
„powolne”, „oporne”, „krytyczne”, „wykr�tne” oraz �e „ruszaj� si� jak mu-
chy w smole”, „nie maj� celu”, „zmierzaj� donik�d” i „blokuj� decyzje”.

                                                          
13 Bradway K., Jung’s Psychological Types, s. 129 – 135.
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Osoba typu P natomiast wpada czasem w irytacj�, poniewa� czuje si� na-
ciskana i pop�dzana przez cz�owieka typu J, który jej zdaniem niepotrzebnie
si� spieszy, przejawiaj�c bezsensown� tendencj� do „wyci�gania pochopnych
wniosków”. Obserwator mo�e twierdzi	, �e oceniaj�cy podejmuj� nierozs�dne
decyzje, a przy tym s� „przesadnie skupieni na zadaniach”, „sztywni i nieela-
styczni”, „arbitralni”, „nakr�ceni” i „nakr�caj�cy innych” oraz „wywieraj�
nacisk na siebie i innych” i „przesadzaj� z po�piechem w planowaniu i po-
dejmowaniu decyzji”. Irytacja spowodowana cudz� preferencj� zazwyczaj
zanika, gdy obie strony przestudiuj� nawzajem swoje zachowania. Dla
wi�kszo�ci ludzi owe ró�nice s� fascynuj�ce i inspiruj�ce. Wraz z pog��bia-
niem ich rozumienia coraz �atwiej przychodzi im uwzgl�dnianie innego
sposobu dzia�ania.

Kluczowe s�owa
Wyra�enia, które dobrze brzmi� dla osób typu J, to: rozstrzygni�cie, decydo-
wanie, ustalenie, planowanie z wyprzedzeniem, kierowanie w�asnym �yciem,
zamkni�cie, dokonywanie wyborów, zaprojektowanie, zrealizowany, roz-
strzygni�ty, dopi�cie na ostatni guzik, pilne zadanie, nieprzekraczalny termin
oraz energiczne zabranie si� do pracy. Z kolei dla obserwatorów lepiej
brzmi� wyra�enia: oczekiwanie, zbieranie dodatkowych danych, elastycz-
no��, dostosowanie si� do przebiegu procesu, czekanie na rozwój wydarze�,
utrzymywanie otwartych mo�liwo�ci, „poszukiwanie skarbu”, niedookre-
�lenie, rozpocz�ty, tymczasowy, „wszystko si� oka�e”, mamy mnóstwo czasu,
„jaki termin?” oraz po�yjemy, zobaczymy.

Podsumowuj�c, cztery pary preferencji mo�na scharakteryzowa	 przez pary
s�ów i wyra�e�:

E (75% populacji) I (25% populacji)

Potrzeba towarzystwa
Interakcja
Zewn�trzny
Szeroko�	
Rozleg�o�	
Spora liczba znajomych
Emanowanie energi�
Zainteresowanie
zewn�trznymi zdarzeniami

Potrzeba terytorium
Koncentracja
Wewn�trzny
G��bia
Intensywno�	
Ograniczona liczba znajomych
Zachowanie energii
Zainteresowanie
wewn�trznymi reakcjami
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S (75% populacji) N (25% populacji)

Do�wiadczenie
Przesz�o�	
Realizm
Praca bez wytchnienia
Realia
St�panie po ziemi
Rzeczowo�	
Fakty
Praktyczno�	
Rozs�dek

Przeczucie
Przysz�o�	
Spekulacje
Praca pod wp�ywem natchnienia
Mo�liwo�ci
G�owa w chmurach
Wizjonerstwo
Fikcja
Pomys�owo�	
Wyobra�nia

T (50% populacji) F (50% populacji)

Obiektywno�	
Zasady
Polityka
Prawo
�ci�le okre�lone kryteria
Stanowczo�	
Bezosobowe podej�cie
Sprawiedliwy
Podzia� na kategorie
Standardy
Krytyka
Analiza
Przydzielanie

Subiektywno�	
Moralno�	
Warto�ci spo�eczne
Okoliczno�ci �agodz�ce
Za�y�e stosunki
Perswazja
Osobowe podej�cie
Ludzki
Harmonia
Dobro lub z�o
Wspieranie
Wspó�czucie
Po�wi�cenie

J (50% populacji) P (50% populacji)

Rozstrzygni�cie
Decydowanie
Ustalenie
Planowanie z wyprzedzeniem
Kierowanie w�asnym �yciem
Zamkni�cie
Dokonywanie wyborów
Zaprojektowanie
Zrealizowany

Oczekiwanie
Zbieranie dodatkowych danych
Elastyczno�	
Dostosowanie si� do przebiegu procesu
Czekanie na rozwój wydarze�
Utrzymywanie otwartych mo�liwo�ci
Poszukiwanie skarbu
Niedookre�lenie
Rozpocz�ty
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Rozstrzygni�ty
Dopi�cie na ostatni guzik
Pilne zadanie
Nieprzekraczalny termin!
Energiczne zabranie si� do pracy

Tymczasowy
Wszystko si� oka�e
Mamy mnóstwo czasu
Jaki termin?
Po�yjemy, zobaczymy

W tym rozdziale zajmowali�my si� zg��bianiem czterech typów preferencji
opieraj�cych si� na koncepcji Junga, które pozwalaj� na wyró�nienie szes-
nastu typów osobowo�ci. Aby wykorzysta	 ten podzia� w celu zrozumienia
innych i przewidywania ich zachowa�, powiniene� zaznajomi	 si� z wszyst-
kimi szesnastoma. Do�	 trudne zadanie.

Prawdziwa u�yteczno�	 tego podzia�u nie polega jednak na uczeniu si� na
pami�	 wszystkich opisów, ale na zrozumieniu ich podstaw, czyli teorii tem-
peramentów. Wszystko wskazuje na to, �e nadal mamy do czynienia z czte-
rema temperamentami, tak jak wieki temu stwierdzi� Hipokrates, a bardziej
wspó�cze�nie Spranger. W nast�pnym rozdziale przyjrzymy si� bli�ej tej teorii.


