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Predslov

Pred mnohymi rokmi vytvorili Bill spolu so synom Davidom re-
volucny softvérovy systém zalozeny na metéde DISC (dominance
a compliance - ochota), ktord opisuje komunikdciu a spravanie
medzi ludmi. Opierame sa o fiu aj v tejto knihe. Bill nds uz, bo-
huzial, opustil, no ich spolocnost TTI Success Insights nadalej
vedie David. Od Cias skromnych zaciatkov v Iowe zaznamena-
la spominand metéda profilovania osobnosti obrovsky tispech
a dnes ju vyuZivaju firmy a korpordcie po celom svete.

Vsetko sa to zacalo otazkou. Jednoduchou, konkrétnou. Moze
farmar predat viac zrna, ak sa bude na svoju farmu iba pozerat?

Vyrastal som v Iowe a v detstve som bol svedkom toho, ako
mdj otec aktivne vyuziva principy knihy Williama Moultona
Marstona Emdcie normdlnych ludi. Vytvaral profily kupujucich
a podla Marstonovej knihy radil farmarom, ako lepsie porozu-
miet sebe i zakaznikom. Dodnes si spominam na zaciatky, ked
sme za krivym stolom z borovicového dreva jedavali bravcova
svieckovu s pecenou kukuricou a otec si prechadzal zistenia.
»Dokonalé prijazdové cesty a upravené lesy? Urcite modra.
Novy dobytok aj budovy? To je ¢ervena.”

Hoci sme mali velmi blizky vztah, nase povahy hadam ani
nemohli byt odlisnejsie. Otec bol pravy podnikatel, ¢erveno-
-zIty v kazdom zmysle. Léakalo ho budovanie poradenskych fi-
riem a agentur, ktoré by pomahali obchodnikom. Ja som zase
tazil po vysSom vzdelani. Zapisal som sa teda na Iowskd uni-
verzitu a presne v sulade s cerveno-modrou povahou som sa
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s nadSenim pustil do $tudia Gctovnictva a informatiky. Volny
¢as som travil v pocitacovom laboratériu a celt dusu som vlie-
val do tvorby programov. Kym som bol na $kole, otec zdokona-
loval svoje majstrovské zruc¢nosti v chapani fudi.

Stale sme boli v kontakte, hoci sme prechadzali odlisnymi
tazami zivota. ESte pocas $tidia si ma otec jedného dna posadil
a poziadal ma o pomoc. ,Co keby sme spojili tvoje softvérové
zru¢nosti s mojou schopnostou analyzovat fudské spravanie?“
Bol som ctiziadostivy a dychtil som po zébave s kddovanim.
Vydal som sa teda v ustrety najvzrusujucejsiemu dobrodruz-
stvu svojho zivota. S otcom sme vytvorili softvérovy systém na
podrobny rozbor ludského spravania.

Vdaka 3,5-palcovym disketdim a dvadsatstyristranovym
analyzam sme dokazali odhalit potencial ¢loveka, a to nam po-
skytlo Siroky zéber. V roku 1984 sme v Iowe zalozZili spolo¢nost
TTI Success Insights.

Po ¢ase sme vymenili mrazivé zimy za klimu Stredozapadu
a prestahovali firmu i rodiny do teplého, slnecného Scottsdalu.
Koncom devitdesiatych rokov sme zacali svoje vychyrené hod-
notenia poskytovat aj prostrednictvom internetu. Dnes mame
uspesny podnik s distributormi po celom svete.

Mozno sa cely zivot ¢udujete, preco sa tak lisite od inych.
Ludské spravanie je velmi komplikované a nejasné. Niektori
jedinci sa obcas spravaju ako idioti.

Pochopenie dovodov nasich rozhodnuti je ve¢ny oriesok.
Vyhlasit niekoho, kto sa prejavuje inak, za ignoranta ¢i tvrdo-
hlavca, je velmi Iahké, no zdroven nebezpecné. Dnesny svet
vsak potrebuje domyselnejsi pristup a zameranie na prednosti
i slabiny kazdého z nas.

Moj otec uz, zial, nie je medzi nami, no nas spolo¢ny ciel
— odhalit ludsky potencial - Zije dodnes. Tato kniha vychadza
z konceptov, ktoré otec pouzival pri $koleniach predajcov, a apli-
kuje sa na cosi ovela zlozitejsie — pochopenie idiotov okolo nas.
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Pri ¢itani sa velmi rychlo zorientujete v rozdieloch medzi
cervenou, Zltou, zelenou a modrou farbou. Dtfam, Ze si od-
nesiete aj zopar praktickych rad, ktoré vam pomozu efektivne
komunikovat s kazdym typom osobnosti. To najddlezitejsie, ¢o
vam tato kniha moze dat, je vSak pochopenie, Ze idioti naokolo
vlastne nie st idioti. Kazdy z nich si zaslazi Gctu, porozumenie
a ocenenie.

Koncepty, ktoré ndjdete v knihe, mdze vyuzivat ktokolvek
a vdaka nim sa posunut. Pozrite sa na to takto: ak ich nepo-
chopite alebo odmietnete pouzivat, ostanete nadalej obklopeny
idiotmi. A to nechce nikto.

David Bonnstetter,
vykonny riaditel
TTI Success Insights






Uvod

MUZ, KTORY BOL
OBKLOPENY IDIOTMI

Na strednej $kole som si prvy raz v§imol, Ze s niektorymi fudmi
vychadzam lepsie a s inymi horsie. S va¢sinou kamaratov sa mi
zhovaralo lahko. Nasli sme tie spravne slova, vsetko $lo ako po
masle. Nezazivali sme konflikty, mali sme sa radi. Boli vsak aj
taki, pri ktorych sa vSetko kazilo. Nevnimali, ¢o som hovoril,
a ja som nechapal dovod.

Preco je komunikacia s ur¢itymi ludmi bezproblémova a ini
st ako chmulovia? V mladosti som sa tym velmi netréapil, no
zaujimalo ma, ako k tomu dochadza. Niektoré rozhovory pre-
biehali prirodzene, druhé sa ani poriadne nezacali - bez ohla-
du na to, ako som sa spraval. Nerozumel som tomu. Zacal som
teda skusat rozne metody. V podobnych kontextoch som sa vy-
jadroval rovnako a sledoval reakcie. Niekedy to zabralo a roz-
pradila sa zaujimava diskusia. Inokedy sa nestalo vobec nic.
Ludia na mna zizali, akoby som bol z inej planéty, a miestami
som sa tak aj citil.

V mladom veku pozerame na veci ¢asto velmi jednoducho.
Ak niekto z mojich priatelov zareagoval normalne, automa-
ticky to pre mna znamenalo, Ze je ten dobry. Podla rovnake;j
logiky som dospel k zaveru, ze s ludmi, ktori mi nerozumeli,
nieco nie je v poriadku. Co iné by za tym mohlo byt? Ja som bol
predsa cely ¢as rovnaky! Niektori boli jednoducho ¢udaci, tak
som sa im radSej vyhybal, pretoze som im nerozumel. Nazvite
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to naivita mladosti, ak chcete, no vyustila do zabavnych situa-
cii. Casom sa to vsak zmenilo.

Zivot pokracoval dalej. Prica, rodina, kariéra. Stale som si
$katulkoval okolie do dvoch skupin - dobri a citlivi na jednej
strane, zvy$ok na tej druhej. Jednotlivci, ktorych som nijako
nedokazal pochopit.

Ked som mal dvadsatpit, stretol som sa s jednym panom
na volnej nohe. Dnes Sestdesiatro¢ny Sture zalozil kedysi fir-
mu a dlhé roky ju budoval. Robil som s nim vtedy rozhovor
pred spustenim nového projektu. Zacali sme rozoberat fun-
govanie jeho podniku. Hned na zaciatku Sture vyhlasil, Ze ma
okolo seba kopu idiotov. Pamétam si, ako som sa z toho vtedy
smial, pretoze som to povazoval za vtip. Ibaze on to myslel vaz-
ne. S tvarou cervenou od zlosti mi vysvetloval, Ze v oddeleni
A st tplni idioti. V8etci do jedného. V oddeleni B vraj pracuju
iba hlupaci, ktori sa v ni¢om nevyznaji. A to nas ¢akalo este
oddelenie C! Tam boli ti najhorsi! Sture nechapal, ako st vobec
schopni prist rano do prace.

Cim dlhsie som ho poétival, tym viac mi na celom pribehu
¢osi nesedelo. Spytal som sa ho, ¢i je naozaj presvedceny, ze
ho obklopuju iba idioti. Prebodol ma pohladom a dodal, Ze za
nieco stoji iba zopar jednotlivcov.

Vobec nemal problém dat najavo, ¢o si o kom mysli. Bez
vahania vynadal zamestnancom na verejnosti do idiotov. Nau-
¢ili sa mu teda vyhybat. Nikto nemal odvahu diskutovat s nim
medzi Styrmi ocami, zIé spravy sa k nemu nikdy nedostali. Pri
kazdej by totiz vybuchol ako sopka. V jednej z pobociek mali
dokonca pri vchode nendpadné varovné svetielko. Ak bol Sture
v budove, svietilo nacerveno. Ak bol mimo, Ziarilo nazeleno.

Vedeli o nom vsetci. Nielen zamestnanci, ale aj zdkaznici
rozoznavali uz na prahu podla farby, ¢i maju ¢akat. Niektori sa
dokonca hned oto¢ili na pite, ked zbadali ¢ervend, a radsej sa
vratili inokedy, vo vhodnejsom case.
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V mladosti mame plnd hlavu skvelych napadov, to vsetci
dobre vieme. Pri rozhovore som teda vyhrkol prvua otazku,
ktora mi napadla: ,Kto vSetkych tych idiotov zamestnal?“
Bolo mi, samozrejme, jasné, Ze vac¢sinu z nich prijal on. Naj-
hordie na tom bolo, ze Sture okamzite pochopil, kam tym
smerujem. Medzi riadkami totiz ostala visiet ind otdzka... Kto
je tu vlastne idiot?

Vyhodil ma. Neskor sa ku mne donieslo, ze ma v skutoc-
nosti chcel zastrelit.

Dlho som o tom incidente uvazoval. Ten chlapik mal ist
¢oskoro do dochodku. Bol oc¢ividne velmi zdatny podnikatel
a uznavany odbornik vo svojej oblasti. Nevedel vsak vychadzat
s ludmi. Nerozumel najdodlezitejsej a zaroven najkomplikova-
nej$ej sucasti organizacie — zamestnancom. Kazdého, koho ne-
chépal, jednoducho povazoval za idiota.

KedZe som u nich nepracoval a mal som nadhlad zvonku,
velmi rychlo mi doslo, ako sa myli. Sture si totiz vobec ne-
uvedomoval, Ze v skuto¢nosti porovnava vsetkych so sebou.
Ak niekto neuvazoval alebo nekonal presne ako on, bol auto-
maticky idiot. Pouzival vyrazy, po ktorych som kedysi siahal
aj ja — arogantni taraji, byrokraticki chumaji, neokrdchani
bastardi, nudni chmulovia. Hoci som nikdy nikoho nenazval
idiotom, teda aspon nie nahlas, aj ja som mal problém s urci-
tymi typmi Tudi.

Desila ma predstava, ze budem obklopeny osobami, s ktory-
mi sa neda pracovat. Neuveritelne by ma to obmedzilo v raste.

Pozrel som sa na seba teda do zrkadla a rozhodnutie padlo
velmi rychlo. Nechcel som skoncit ako Sture. Po jednom otras-
nom stretnuti s nim a jeho tbohymi kolegami som ostal sediet
v aute s hr¢ou v zaludku. Bola to hotova katastrofa. Vetci tam
zurili ako besni. V tej chvili som sa rozhodol nasmerovat po-
zornost na t najdolezitejsiu vec — pochopenie, ako ludia fun-
guju. Bolo mi jasné, ze sa s ludmi budem stretavat do konca
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zivota, bez ohladu na zamestnanie. Ak im teda porozumiem,
budem vo vyhode.

Okamzite som sa pustil do Stadia, aby som odhalil tajom-
stvo tych, ktori st na prvy pohlad komplikovani. Preco je nie-
kto tichy a iny zas v jednom kuse rozprava? Preco jeden hovori
vzdy pravdu a druhy naopak nikdy? Preco chodia niektori moji
kolegovia vsade nacas, no inym sa to nedari? Uvedomil som
si, Ze aj ja mam oblubené typy. Dospel som k fascinujiicim po-
znatkom, a to ma od zakladov zmenilo. Ako ¢loveka, priatela,
kolegu, syna, manzela aj otca.

Tato kniha je o jednej z najrozsirenejsich metod, ktoré sa
zaoberaju rozdielmi v ludskej komunikacii. Vola sa DISA (do-
- poslusnost a analytic ability — analyticka schopnost). Vietky
$tyri pojmy zodpovedaji zékladnym typom osobnosti podla
toho, ako ¢lovek vnima seba vo vztahu k okoliu. Kazdému typu
zodpoveda ina farba - cervena, 7It4, zelena a modra. Systém sa
¢asto nazyva aj DISC, pricom posledné pismeno neznamena
analyticku schopnost, ale ochotu. Rézne verzie tohto nastroja
pouzivam uz viac ako dvadsat rokov a vysledky su skvelé.

Chcete sa stat odbornikom v oblasti pristupu k Iudom?
Existuju rézne sposoby. Ten najbeznejsi je preskimat tema-
tiku a osvojit si zdklady. Ibaze ani najprepracovanejdia tedria
z vas nespravi prvotriedneho komunika¢ného profesionala. Az
ked za¢nete vyuzivat poznatky v praxi, vypestujete si skuto¢nt
schopnost, ktora zaberie tam vonku. Je to ako s jazdou na bi-
cykli. Ak sa to chcete naucit, musite nan najprv vysadnut. Az
potom zistite, ¢o treba robit.

Skumanie spravania ludi a rozdielov v komunikacii ma upl-
ne zmenilo. Uz neskatulkujem, nesudim druhych, pretoze sa
odo mna odlisuju. Ovela trpezlivejsie pristupujem k takym,
ktori st mojim uplnym protikladom. Netvrdim, Ze nezazivam
konflikty alebo neklamem, no stédva sa to velmi zriedka.

14
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Sturemu som vlastne velmi vda¢ny. To on vo mne prebudil
zaujem. Bez neho by som asi nikdy nenapisal svoje dielo.

Chcete lepsie pochopit medziludské vztahy a komunikaciu?
Citajte dalej. Nielen prvé tri kapitoly, ale celd knihu. Pri troche
$tastia sa uz po niekolkych minutach vydate na dobrodruznu
cestu, ktort som objavil aj ja pred dvadsiatimi rokmi. Slubu-
jem, Ze neolutujete.

Thomas Eriksson,
odbornik na spravanie, lektor, spisovatel

Este jedna pozndmka - na zjednodusenie vyjadrovania som sa
rozhodol pouzivat muzsky rod aj pri véeobecnych prikladoch,
ktoré sa netykaju konkrétnych osob. Som si isty, Ze mate do-
stato¢ne dobru predstavivost, aby ste si ho nahradili Zenskym
rodom, ked sa vam to bude hodit.

15






1. KAPITOLA

KOMUNIKACIA PREBIEHA PODLA
PRAVIDIEL POSLUCHACA

Znie to podla vas cudne? Vysvetlim vam, ako to myslim. Vset-
ko, ¢o poviete druhému ¢loveku, prechddza cez akési sito suvis-
losti, predsudkov a vopred vytvorenych myslienok. Na konci
ostane iba zaver, ktory vnima jeho mozog. Vasu vypoved by
bez mihnutia oka dokazal prerozpravat uplne inak, ako ste ju
povodne mysleli, a to z rozli¢énych dévodov. Kone¢né pochope-
nie sa lisi podla toho, s kym sa rozpravate, a len velmi zriedka-
vo sa stopercentne zhoduje s tym, ¢o mate na mysli.

Predstava, ze takmer neviete ovplyvnit, ¢o ten druhy pocuje
a pochopi, je asi dost deprimujica. Nezalezi na tom, kolko vy-
znamu by ste najradsej vtikli danej osobe do hlavy. Vela toho
nedosiahnete. Je to jedna z mnohych vyziev komunikacie. Ne-
mozete zmenit fungovanie posluchaca. Pre vacsinu ludi je viak
dolezité, ako sa k nim spravaju ostatni, a su na to citlivi. Ak sa
im prispdsobite, komunikécia sa zlepsi.

PRECO JETO TAKE DOLEZITE?

Ak chcete Iudom okolo seba pomoct, aby vas pochopili, vy-
tvorte im bezpec¢ny priestor na komunikaciu - podla ich pravi-
diel a potrieb. Poslucha¢ tak moze vyuzit energiu na skuto¢né
pochopenie namiesto vedomého ¢i nevedomého reagovania na
vas komunikacny $tyl.

17
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Vsetci by sme mali popracovat na schopnosti prispdsobit sa
a pri kontakte s rozli¢nymi ludmi obmienat spdsob vyjadrova-
nia i spravania. V tomto bode mam pre vas este jednu mudrost.
Nezalezi na tom, akd metddu si vyberiete. Ako jednotlivec bu-
dete vzdy v mensine. Vécsina Iudi naokolo bude fungovat inak
ako vy bez ohladu na vase spravanie. Pri komunikdacii nemo-
zete vychadzat iba z vlastnych priorit. Dobri komunikatori sa
vyznacuju pruznostou a schopnostou vnimat potreby druhych.

Ak spoznate a pochopite prejav a vnutorny svet druhych,
lepsie odhadnete, ako zareaguju v rdznych situdaciach. A to vam
umozni hlbsie k nim preniknut.

NIJAKY SYSTEM NIE JE DOKONALY

Vyjasnime si najprv jednu dolezitt vec. Netvrdim, Ze tato kni-
ha obsahuje vsetky informacie o medziludskej komunikacii.
To sa neda, pretoze uz iba mnozstvo signalov, ktoré neustale
vysielame do okolia, je obrovské. Aj keby sme zosumarizo-
vali re¢ tela, rozdiely medzi pohlaviami, kultdrami aj ostatné
komunikacné alternativy, nedalo by sa to vsetko spisat. Do-
konca ani zohladnenie psychologickych aspektov, grafoldgie,
veku ¢i astroldgie by nam nestacilo na vytvorenie celkového
obrazu.

Aj pri tzasnom vedeckom pokroku ostdva komunikdcia na-
dalej zdhadna. Cudia nie st excelovské tabulky. Nie vsetko sa
da matematicky vyratat. Sme privelmi komplikovani. Dokonca
aj fungovanie babatiek je zlozitejsie nez ¢okolvek, ¢o by sa dalo
opisat v knihe. Ak vSak pochopime zaklady medziludskej ko-
munikadcie, najokatejsim chybam sa d4 vyhnut.

18
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UZTO TU NEJAKU CHVILU MAME

LVnimame, ¢o robime, no nie preco to robime. Posudzuje-
me sa teda navzdjom podla toho, co vnimame, Ze robime.“

Toto povedal psychoanalytik Carl Jung. Rozlicné vzorce
spravania nam dodavaju do Zivotov dynamiku. Pod pojmom
vzorce spravania nemyslim iba prejavy Iudi v konkrétnych si-
tudcidch, ale aj postoje, presvedc¢enia a pristupy, ktoré ovplyv-
nuju ich kroky. V niektorych vzorcoch sa najdeme, iné pre nds
ostdvaju cudzie a nerozumieme im. Navy$e, kazdy z nds kona
v roznych situdcidch inak, ¢o nase okolie tesi alebo drazdi.

Konkrétne ¢iny sice mozu byt spravne alebo nespravne, no
vzorce spravania sa tak kategorizovat nedaju. Nejestvuje ni¢
také ako spravne alebo nespravne konanie. Ste tym, kym ste,
a nema zmysel uvazovat preco. Je to v pohode bez ohladu na
to, ako fungujete vnutri, ako sa rozhodnete spravat alebo ako
vas vnima okolie. Ste v pohode. V rozumnych medziach, sa-
mozrejme.

Som skratka taky, jasné?

V dokonalom svete by bolo jednoduché vyhlasit, ze ste skrat-
ka isty typ ¢loveka a je to absolutne v poriadku, pretoze ste to
kdesi ¢itali. Taky som a takto konam. Nebolo by to skvelé, keby
sme nemuseli riesit vlastni osobnost a mohli by sme sa spra-
vat presne podla aktualnych pocitov? Da sa to. D4 sa robit iba
to, ¢o chcete. Treba iba najst spravne okolnosti, v ktorych si to
mozete dovolit.

Existuju dva druhy situdcii, kedy mozete byt sami sebou...

o Prva je, ked ste sami v miestnosti. Vtedy je abso-
latne jedno, ako rozpravate a konate. Krikom alebo
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