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Cum să te înțelegi 
pe tine însuți și 

cum să-i înțelegi 
pe oameni

1



1. Myers-Briggs este egal cu zero;  
acesta este testul suprem

„Of”, mi-am spus. Î�ncă o activitate emoț�ionantă pen-
tru interpretarea personalităț�ii. 
Eram î�ntr-o tabără de recreere î�n staț�iunea 

Canyon Ranch din Miami cu mai mulț�i membri ai forumu-
lui Organizaț�iei Antreprenorilor, o reț�ea mondială de direc-
tori executivi din care fac parte câț�iva dintre cei mai buni 
prieteni ai mei din lume. Î�n mod normal, m-aș�  fi distrat co-
pios î�ntr-un asemenea cadru î�nsă, pentru mine, un tip cu o 
personalitate de tip A care este permanent î�n miș�care ș� i 
căruia nu î�i place să se oprească niciodată, la momentul 
acela, î�n locaț�ia respectivă, era greu să mă implic î�n tota-
litate. Cuvântul recreere nu mi-a plăcut niciodată ș� i, după 
două sesiuni de yoga ș�i meditaț�ie, ultimul lucru pe care mi-l 
doream era să asist la un test de personalitate de patru ore 
de care nu auzisem î�n viaț�a mea.

Cu toate acestea, m-am î�mbărbătat ș� i m-am silit să re-
nunț� la prejudecăț�i ș� i să merg cu inima deschisă la acea 
activitate. Mă bucur că am procedat astfel, pentru că cele 
patru ore care au urmat mi-au schimbat pentru totdeauna 
viaț�a, modul î�n care comunic cu ceilalț�i, dar ș�i modul î�n care 
mă î�nț�eleg pe mine î�nsumi. 

— Aceasta este Eneagrama, ne-a spus psihologul Brad 
Kerschensteiner. Deș� i mai puț�in cunoscută decât testele 
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Myers-Briggs* sau DISC**, este mult mai de î�ncredere decât 
orice altă tehnică de evaluare a personalităț�ii ș� i a fost folo-
sită ș� i transmisă mai departe de-a lungul a secole î�ntregi.

Deja eram atent; î�mi stârnise interesul. Î�n următoarele 
patru ore, am acumulat un izvor de informaț�ii despre mine 
î�nsumi ș� i despre cum pot ceilalț�i să comunice cel mai bine 
cu mine. Î�n plus, am î�nvăț�at care sunt principalii 9 factori 
care-i motivează pe oameni ș� i cum putem comunica optim 
cu orice persoană, î�n funcț�ie de tipul Eneagramei acesteia, 
de la 1 la 9. Pe măsură ce Brad ne evalua ș�i ne vorbea despre 
tipul personalităț�ii noastre ș� i despre implicaț�iile acestuia 
la nivel de comunicare, am rămas mut de uimire să văd 
cât de corecte erau toate afirmaț�iile lui. De parcă-mi citea 
gândurile!

Î�n decursul anului următor, am ajuns să vorbesc fluent 
limba Eneagramei ș� i să apreciez puterea acesteia de a ne 
face să ne î�nț�elegem mai bine, atât pe noi î�nș� ine, cât ș� i pe 
ceilalț�i. Am aplicat Eneagrama î�ntregii mele echipe mana-
geriale, apoi personalului firmei, ș�i apoi tuturor angajaț�ilor 
soț�iei mele. Am citit nenumărate cărț�i despre acest su-
biect. Am fost complet absorbit de importanț�a pe care o are 
Eneagrama î�n cunoaș�terea de sine. Totodată, am realizat 
următorul lucru:

Cunoaș�terea de sine este piatra de temelie a artei rela-
ț�iilor. Nu î�i poț�i î�nț�elege sau influenț�a pe ceilalț�i până nu te 
î�nț�elegi pe tine î�nsuț�i pe deplin, la un nivel profund.

*  Test de personalitate care se bazează pe descoperirile psihologului 
Carl Gustav Jung. (n. red.)
**  Abreviere de la cele patru trăsături de personalitate: dominant, influ-
ent, stabil și conștiincios. (n. red.)



Cunoașterea de  
sine este piatra de 

temelie a artei  
relațiilor. Nu îi poți 

înțelege sau influența 
pe ceilalți până  

nu te înțelegi pe tine  
însuți pe deplin,  

la un nivel profund.
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Desigur, la fel ca orice alt test de personalitate, Eneagra-
ma nu este perfectă. Orice sistem care î�mparte oamenii î�n 
doar nouă categorii are, cu siguranț�ă, limitele sale. Î�nsă cer-
cetările au arătat î�n repetate rânduri că testul Myers-Briggs, 
cel mai cunoscut indicator de personalitate, are multe im-
perfecț�iuni ș� i că nu te poț�i baza pe el pe termen lung. Fă-l 
de două ori î�n decursul a două luni ș� i, probabil, ai să obț�ii 
rezultate diferite. Pe de altă parte, rezultatele Eneagramei 
nu se modifică î�n timp; î�n schimb, î�ț�i arată ce te motivează 
cel mai mult, care sunt posibilii detractori la care trebuie 
să fii atent ș� i care este cea mai bună manieră î�n care pot 
oamenii comunica cu tine, iar aceste lucruri sunt remarcabil 
de stabile. 

Î�nainte să-ț�i continui lectura, mergi la anexa A ș� i, dacă 
nu ai făcut asta deja, fă-ț�i testul Eneagramei, pe care l-am 
scris î�mpreună cu Mario Sikora. Speaker ș� i autor recu-
noscut la nivel internaț�ional, Mario este coautorul cărț�ii 
Awareness to Action: The Enneagram, Emotional Intelligen-
ce, and Change (De la conștientizare la acțiune: Eneagrama, 
inteligența emoțională și schimbarea) ș� i autorul a nume-
roase articole despre diferitele stiluri de personalitate ș� i 
leadership, despre î�mbunătăț�irea randamentului ș� i team 
building. După spusele lui Mario, „Eneagrama este un in-
strument extraordinar care te ajută să te î�nț�elegi mai bine 
pe tine î�nsuț�i, ceea ce, î�n consecinț�ă, te ajută să acț�ionezi 
mai inteligent.”

După ce-ț�i vei calcula punctajul, citeș�te informaț�iile din 
clasificarea celor 9 tipuri principale de personalitate pro-
puse de Eneagramă, punctele forte asociate acestora ș� i po-
sibilele capcane la care trebuie să fii atent. Măsura î�n care 
te vei regăsi î�n elementele descrise va depinde, probabil, 
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de cât de ridicat va fi punctajul numeric obț�inut pentru ti-
pul personalităț�ii tale î�n urma parcurgerii chestionarului.

De exemplu, eu sunt un tip 3 redutabil, care î�ncearcă din 
răsputeri să fie extraordinar. Una dintre capcanele pe care 
le-am î�ntâlnit frecvent este sindromul „Da, fac eu”, sau obi-
ceiul de a spune „da” oricărei propuneri, oportunităț�i ș� i 
cerinț�e, gândindu-mă că, cu cât realizez mai multe lucruri 
– cu cât dau mai multe interviuri, cu cât mă implic î�n mai 
multe proiecte, cu cât am mai mulț�i clienț�i – cu atât voi fi 
mai extraordinar. Probabil că asta mă face să par o persoa-
nă plină de iniț�iativă, î�nsă devenise o problemă gravă la 
î�nceputul carierei mele, fiind mai mereu suprasolicitat ș� i 
atât de epuizat î�ncât până ș� i viaț�a mea de familie a avut de 
suferit. Mai bine zis, a fost o problemă gravă până când mi-am 
reinventat mentalitatea î�n funcț�ie de rezultatele testului 
Eneagramei. Mi-am dat seama că, dacă voi spune „da” î�n 
mai puț�ine cazuri, atunci acelea vor fi ș� i sferele î�n care voi 
putea excela. Nu a fost uș�or (sunt sigur că tovarăș� ii mei 
„Treiari” sunt î�n asentiment cu mine), î�nsă acum pot să spun 
„nu” câteodată, când mi se cere să vorbesc î�n public sau să 
dau un interviu, astfel î�ncât să fiu extraordinar î�n alte sec-
toare. Mi-am rescris scenariul vieț�ii după ce am î�nț�eles ce 
mă motivează cu adevărat, ș� i poț�i face ș� i tu asta. 

Care sunt capcanele care te pândesc î�n funcț�ie de tipul 
tău de personalitate stabilit de Eneagramă? Vreau să o 
alegi pe cea î�n care te regăseș�ti cel mai bine ș� i să o reț�ii î�n 
timp ce citeș�ti această carte. Te asigur că, până la finalul 
lecturii, vei î�nț�elege mai bine cum să-ț�i reinventezi menta-
litatea î�n baza a ceea ce vei fi î�nvăț�at despre modul î�n care 
comunici cu ceilalț�i ș� i viceversa.

Acum că te î�nț�elegi mai bine pe tine î�nsuț�i după ce ai 
parcurs testul Eneagramei ș� i î�ț�i cunoș�ti punctele forte ș� i 
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punctele slabe î�n comunicare, a venit momentul să mai 
răspunzi la un chestionar, cel numit PeopleStrengths*. Am 
realizat acest test pentru a te ajuta să î�nț�elegi, pe lângă cele 
11 abilităț�i sociale pe care le vei descoperi î�n paginile aces-
tei cărț�i, care sunt punctele tale forte ș� i care sunt aspectele 
la care mai ai de lucrat. Rezolvă chestionarul online pe site-ul 
web ArtofPeopleQuiz.com.

Deci, te numeri printre cei care î�ncearcă să mulț�umeas-
că pe toată lumea? Sau eș�ti un lider? Sau un guru? Sau tipul 
care convinge oamenii? Indiferent de categoria din care faci 
parte, cu toț�ii ș�tim că, atunci când vine vorba de interacț�i-
unea dintre oameni ș� i de influenț�area acestora, este mereu 
loc de mai bine. Vestea bună este că deja ai dat startul pro-
cesului de perfecț�ionare prin faptul că ș�tii mai multe despre 
tine decât ș�tiai î�nainte să pui mâna pe această carte. 

Desigur, există sute de alte teste de personalitate pe 
care le poț�i face pentru a te î�nț�elege mai bine, pentru a afla 
care sunt punctele tale forte ș� i care sunt cele slabe. Î�nsă, eu 
sunt un fan î�nrăit al Eneagramei, pentru că a trecut testul 
timpului, pentru că este simplă ș� i de î�ncredere; ș� i un fan al 
chestionarului PeopleStrengths pentru că, na, eu l-am scris. 
Dar, bineî�nț�eles că orice test ai face, concluzia esenț�ială 
este următoarea:

Primul pas în a învăța cum să îi influențezi pe ceilalți 
pentru a obține ceea ce-ți dorești în carieră și în viață constă 
în a te înțelege pe tine însuți.

Cu cât te vei î�nț�elege mai bine – motivaț�iile tale din 
subconș�tient, ce anume te impulsionează ș� i ce te descura-
jează, ce te animă, cum interacț�ionezi cel mai bine cu 

*  În traducere, Punctele forte ale oamenilor. (n. trad.)
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oamenii – cu atât î�i vei î�nț�elege mai bine pe ceilalț�i ș� i vei ș�ti 
cum să î�i determini să acț�ioneze î�n favoarea ta. 

Primii pași de acțiune:

1. Dacă încă nu ai făcut-o, completează Eneagrama din 
anexa A.

2. Notează trei puncte slabe la care vrei să lucrezi pen-
tru a-ți îmbunătăți interacțiunile cu ceilalți. Scrie 
câte o soluție pentru fiecare în funcție de rezultatul 
testului Eneagramei.

3. Notează punctul tău forte principal. Cum îl poți îm-
bunătăți în timp ce parcurgi această carte?



2. Cum să înțelegi orice om (chiar și  
dacă nu îl placi)

„Pur ș� i simplu nu-l î�nț�eleg”, am bombănit după ce 
am î�ncheiat apelul. Tocmai vorbisem la telefon 
cu un angajat cu vechime dintr-o firmă care ne 

era un partener foarte important ș� i mă simț�eam frustrat, 
nervos ș� i confuz. Ne chinuisem luni î�ntregi să demarăm 
acel parteneriat ș� i credeam că aveam cheia pentru a î�nț�ele-
ge ș� i rezolva problema. Dar John (aș�a cum î�l vom numi aici) 
pur ș� i simplu nu voia să mă asculte, să coopereze sau să-mi 
acorde orice fel de ajutor. 

John era răutăcios ș�i ursuz, iar eu chiar nu-l î�nț�elegeam. 
Părea supărat pe lume, nervos ș�i gata să doboare pe oricine 
i-ar fi stat î�n cale. Semăna foarte bine cu tipul individului 
ambiț�ios, neî�nduplecat ș� i î�ncrezător î�n sine pe care l-am 
descris î�n capitolul 1, bun la dat ordine, dar nu ș� i la a con-
strui relaț�ii. Î�n diversele î�ntâlniri pe care le-am avut faț�ă î�n 
faț�ă, nu l-am văzut vreodată să schiț�eze un zâmbet.

Primul pas pe care trebuie să-l faci dacă vrei să ai o 
influenț�ă asupra oamenilor este să-i î�nț�elegi, iar eu pur ș� i 
simplu nu reuș�eam să fac asta cu John. Î�ncercasem timp de 
luni î�ntregi să stabilesc o legătură cu el, dar degeaba. Cum 
aș�  fi putut să lucrez eficient cu un om pe care nici măcar 
nu-l î�nț�elegeam? 

Fiind complet demoralizat, i-am vorbit soț�iei mele, 
Carrie, despre problema pe care o aveam: 
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— Pur ș� i simplu nu î�l î�nț�eleg pe omul ăsta, Carrie. Ce 
pot să fac?

Carrie, persoana care î�nț�elege oamenii mai bine decât 
orice alt om pe care l-am î�ntâlnit vreodată, mi-a răspuns 
imediat: 

 — Dacă spui că nu-l î�nț�elegi, cu siguranț�ă nu vei ajunge 
să-l î�nț�elegi niciodată.

Cu toț�ii cunoaș�tem oameni pe care nu i-am î�nț�eles de la 
î�nceput sau, poate, niciodată. Fiecare persoană este diferi-
tă, iar uneori ne este greu să-i î�nț�elegem pe cei care sunt 
foarte diferiț�i de noi. De multe ori nici nu contează, pentru 
că s-ar putea să nu fii nevoit să interacț�ionezi cu o anumită 
persoană pe care nu o î�nț�elegi dar, î�n majoritatea cazurilor, 
acest aspect este foarte important. Dacă vei vrea vreodată 
sau vei fi nevoit să interacț�ionezi cu o persoană î�ntr-un mod 
semnificativ ș� i constructiv, fie că este vorba despre un co-
leg de muncă, despre un client sau despre un văr pe care-l 
î�ntâlneș�ti la reuniunile de familie, merită să găseș�ti o mo-
dalitate să î�nț�elegi persoana respectivă. 

Conform spuselor lui Carrie, primul pas este să refuzi 
să crezi că nu poț�i. Indiferent de cât de diferită ar fi o per-
soană de tine, indiferent de cum te-ai simț�i î�n prezenț�a ei, 
indiferent de acț�iunile ei, trebuie să crezi că, dacă î�ț�i vei da 
puț�in silinț�a, vei ajunge să o î�nț�elegi.

Autodeterminarea este o forț�ă puternică ș� i, odată ce 
refuzi să spui „Nu î�l î�nț�eleg”, î�ț�i va fi mult mai bine. Î�nsă nu 
este de ajuns să faci doar asta. 

— Invită-l la o cafea, mi-a sugerat Carrie – aș�a credea 
ea că ar fi trebuit să procedez cu John, omul pe care mă 
hotărâsem să-l î�nț�eleg. 
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— Dar pur ș� i simplu î�l detest, i-am răspuns eu oripilat 
de idee. 

— Atunci, priveș�te situaț�ia ca pe un experiment. Unul 
care să te ajute să vezi dacă poț�i î�nț�elege un om foarte dife-
rit de tine. Pune î�ntrebări, apoi taci ș� i ascultă.

Î�n ciuda vociferărilor mele, sfatul lui Carrie s-a dovedit 
a fi exact ce-mi trebuia, ca î�ntotdeauna. Două zile ș� i o cafea 
mai târziu, deja î�l î�nț�elegeam pe John. Tot nu î�l plăceam 
foarte tare dar, după ce am petrecut puț�in timp î�n afara bi-
roului, având ocazia să vorbesc cu el (ș� i să î�l ascult) faț�ă î�n 
faț�ă, timp de numai 30 de minute, chiar am simț�it că î�nț�e-
legeam ce era cu John. Se pare că avusese parte de o copi-
lărie grea, fiind crescut de un singur părinte, ceea ce, de-a 
lungul timpului, l-a făcut să devină extrem de independent. 
Conform Eneagramei, John se î�ncadra, fără î�ndoială, î�n tipul 
8 de personalitate – motivat de putere – iar uneori, acea 
dorinț�ă de independenț�ă î�l făcea să fie grosolan, distant ș� i, 
î�n general, o companie nu prea plăcută.

Desigur, î�ntâlnirea noastră nu a schimbat î�n niciun fel 
comportamentul lui John, dar acea mică doză de î�nț�elegere 
a avut un impact deosebit asupra interacț�iunilor noastre 
ulterioare. Î�n săptămânile care au urmat, conversaț�iile noas-
tre au devenit mai plăcute ș� i am reuș�it să î�naintăm î�n obț�i-
nerea rezultatelor pe care ni le doream amândoi î�n afaceri. 
Mai mult decât atât, chiar l-am văzut schiț�ând un zâmbet 
î�n cadrul uneia dintre î�ntâlnirile noastre. Trăgând linie, pot 
spune că am obț�inut cam tot ce mi-am dorit de la John din 
prisma relaț�iei noastre profesionale.

Î�nsă nu aș�  fi reuș�it niciodată să fac asta dacă m-aș�  fi 
resemnat cu gândul că nu î�l î�nț�eleg ș� i cu asta basta. Tu ai 
vreo persoană cu care lucrezi ș� i pe care nu o î�nț�elegi? Cu 


