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Test User

Este informe utiliza el Sistema de Personalidad Conductual DISC. El Sistema de Personalidad Conductual DISC es el lenguaje universal
del comportamiento. Los estudios muestran que las caracteristicas conductuales se puede agrupar en 4 grupos principales. Las personas
con estilos similares tienden a mostrar caracteristicas conductuales especificas que son comunes a dicho estilo. Todas las personas tienen
estos 4 estilos o factores conductuales en diferentes medidas o intensidades. El acrénimo DISC se refiere a esos cuatro estilos
conductuales representados por las letras:

e D = Dominante, decidido
e I = Influencia, inspiracion
e S = Constante, Estable

e C = Correcto, cumplidor

Conocer el Sistema DISC le capacita para entenderse mejor a si mismo, a sus compafieros de trabajo, sus familiares, y sus amigos de
una forma muy profunda. Comprender los estilos conductuales le ayuda a ser un mejor comunicador, minimizar o prevenir conflictos,
apreciar las diferencias en los demas, e influenciar en forma positiva a los que le rodean.

Usted puede observar en su vida diaria los diferentes estilos conductuales en accién ya que interactia con cada uno, en diferentes
medidas, continuamente. Si piensa en sus familiares, amigos o comparieros, descubrira diferentes estilos de personalidad conductual.

e ¢Conoce alguien que es asertivo, conciso y siempre
quiere los datos mas importantes o determinantes?

Algunas personas son enérgicas, directas y decididas.
Este es el estilo D

e (Tiene algin amigo que es un magnifico comunicador
y muy amigable con todos los que conoce?

Algunas personas son optimistas, amistosas y
habladoras.

Este es el Estilo T

e (¢Algun miembro de su familia es un buen escuchador
y un magnifico jugador de equipo?

Algunas personas son estables, pacientes, leales y
practicas.

Este es el Estilo S

e (¢Alguna vez ha trabajado con alguien al que le
encantaba reunir datos y detalles y era concienzudo en
todas sus actividades?

Algunas personas son precisas, sensibles y analiticas.
Este es el Estilo C
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El cuadro inferior ayuda a poner las cuatro dimensiones del
comportamiento en perspectiva.

D = Dominante I = Influencia S = Estable C = Cumplidor
Busca Control Reconocimiento Aceptacion Precision
Administracion Persuadir Escuchar Planificar
Fortalezas Liderazgo Entusiasmo Trabajo en equipo Sistemas
Determinacion Entretener Seguimiento Organizacion
Falta de Detalles
Impaciente Periodos de Atencion Hipersensible Perfeccionista
Retos Insensible Cortos Lento para empezar Critico
Escucha deficiente Bajo nivel de No le gusta el cambio No responde
seguimiento
Ineficiencia Rutinas Insensibilidad Desorganizacion
No le gusta e . L .\
Indecision Complejidad Impaciencia Incorreccion
Decisiones Decisivo Espontaneo Acuerda Metddico

Debido a que la personalidad conductual se compone de los 4 estilos conductuales en diferentes intensidades, el grafico DISC no ayuda a
representar la personalidad conductual de forma mas visual. El grafico DISC sitda la intensidad de cada uno de los 4 estilos. Todos los

puntos por encima de la linea media representan intensidades mas fuertes, mientras que los puntos por debajo de la linea media

representan caracteristicas de DISC menos intensas. Es posible saber las caracteristicas de personalidad conductual de una persona con

so6lo mirar al grafico DISC.

A continuacion encontrara sus tres graficos DISC y una breve explicacion

de las diferencias entre los tres.
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El grafico 1 DISC representa su "yo publico" (la mascara)

Este grafico muestra el "yo" que otros ven. Refleja como usted percibe las demandas de su entorno, y su percepcion de como

piensa que los demas esperan que usted actue.

El grafico 2 DISC representa su "yo privado" (la esencia)

Este grafico muestra su respuesta instintiva a la presion, e identifica como suele usted actuar cuando se enfrenta a situaciones

de estrés o tension. Esta seria su reaccion natural.

El grafico 3 DISC representa su "yo auto-percibido” (el espejo)

Este grafico muestra la manera en la que usted percibe su comportamiento normal. Se le puede llamar su "auto-percepcion"”.
Aunque en ocasiones usted pueda no ser consciente del comportamiento que utiliza con los demas, este grafico muestra cdmo

suele hacerlo.
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entender su estilo

El estilo de Test se identifica con el término "Persuasor".

En su estilo Persuasor, Test es un lider integrador que trabaja con la gente y a través del equipo.
El estilo Persuasor tiene un espiritu extrovertido, gran interés en las personas, y la capacidad de
ganarse el respeto y la admiracion de diversos tipos de personas. Hacen negocios de forma
amigable, a la vez que se esfuerzan por sumar a otros a sus objetivos y venderles su punto de
vista. Puede que pasen por alto los detalles. El estilo Persuasor puede actuar de forma impulsiva,
ser demasiado entusiasta y "sobre-vender". Puede que sobrevalore su habilidad de motivar a los
demas o cambiar sus comportamientos. Test quiere liberarse de la rutina y busca autoridad y
prestigio. El estilo Persuasor necesita actividades variadas y trabaja de forma mas efectiva
cuando otros le aportan la informacion analitica. Test necesita tareas que requieran movilidad y
desafios.

En su estilo Persuasor, a Test puede que le cueste descansar. Puede que parezca nervioso o
inquieto, siempre esta activo y en medio de alguna actividad. Test es muy optimista y motivador,
isabe como obtener resultados! El estilo Persuasor es un buen comunicador y tiene verdadero
interés en las personas. Es buen resolvedor de problemas, pero necesita relajarse y bajar su
ritmo. Haria bien en recordar que no siempre tiene que tomar la posicion de lider, también puede
ser ayudante o dar apoyo. Debe aprender a relajarse y no tratar de controlar todo y a todos. El
estilo Persuasor quiere tener personas a su alrededor para comunicar de forma efectiva. Test
tiende a tomar decisiones rapidas y se siente cdmodo arriesgandose.

El estilo Persuasor suele percibirse como demasiado confiado o engreido, y puede parecer
agresivo, especialmente cuando se comunica con personas a las que le gusta poner atencion en
todos y cada uno de los puntos. Es optimista y tiende a sobrestimar las habilidades de los demas
debido a su exceso de confianza y optimismo en los que le rodean.

Test es una persona determinada y motivada por la excelencia en todo lo que hace, tiende a ser
muy competitiva. No teme lanzarse a por lo que quiere o desea, y esta dispuesta a esforzarse
para conseguir el éxito. No le asusta desafiar a los demas en su camino hacia sus metas, pero a
la vez respeta la autoridad y la jerarquia, y no tiene necesariamente un estilo de confrontacion.

Las relaciones juegan un papel fundamental en la vida de Test . Es una persona que confia
mucho y que disfruta haciendo nuevos amigos y profundizando en relaciones. Suele estar
involucrada en muchas cosas a la vez y le encanta hacer cosas que involucren socializar. Test
disfruta animando a otras personas y los demas la ven como una persona que suele inspirar a los
demas.

Los demas ven a Test como una persona versatil en quien depender para romper situaciones
mondtonas o rutinarias. A veces prefiere hacer cosas fuera del equipo, tiende a ser individualista.
Puede que incluso se perciba a Test como una persona "inquieta" y con tendencia a avanzar con
rapidez de una cosa a la siguiente.

No teme arriesgarse, Test es una persona dispuesta a desafiar el estatus quo. Original y creativa,
esta persona actla con confianza cuando implementa nuevas soluciones. Test tiene a equilibrar
la intuicion con los datos cuando toma decisiones. Una vez tomada la decision, no temera actuar
en consecuencia.
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Entusiasta e innovador

Confiado, optimista

Persuasivo, comunicativo

Compite por el
reconocimiento

Caracteristicas Generales

Halagos, alabanza,
popularidad, aceptacion

Recompensas y
reconocimiento
Libertad de demasiadas
reglas y regulaciones

Que otras personas se
ocupen de los detalles

Motivado por

Papeles de liderazgo

Felicitaciones regulares por
los logros

Libertad de control y
detalles

Un foro donde expresar las
ideas

Mi Entorno Ideal
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con el estilo Persuasor

Recuerde, el estilo "Persuasor” puede que quiera:

e Aceptacion y estima social, libertad de control y detalles, personas con las que hablar,
condiciones laborales positivas, reconocimiento por sus habilidades, oportunidad para
motivar e influir a otras personas

Su mayor miedo:

e Rechazo y pérdida de influencia

Cuando se comunique con Test, de estilo "Persuasor":

e Deje que tenga autoridad y control

e Permita actividades y posiciones variadas

e Dele la oportunidad de hablar, opinar y proveer soluciones
e Provea los detalles por escrito

e Haga las cosas en el momento oportuno

e Cree incentivos para que se terminen las tareas

Cuando se comunique con Test , de estilo "Persuasor” NO:

e Obvie el estatus social

e Controle toda la conversacion o le desafie
e Ignore sus ideas o logros

e Lediga lo que tiene que hacer

Cuando analice informacion, Test , de estilo "Persuasor"”, puede:

e Hablar antes de escucharlo todo

o Dejar pasar hechos y datos importantes

e Interrumpir

e Ser creativo en la resolucion de problemas

Caracteristicas Motivacionales

e Metas que le motivan: mantener la amistad, aumentar en autoridad y prestigio
e Evalua a los demas por: Que le acepten asi como a sus ideas
¢ Influye en los demas por: Relaciones personales, acomodacion

e Valor para el equipo: Edifica confianza, positivo y entusiasta, rinde cuentas, sentido de

urgencia
e Usa demasiado: Hablar, optimismo vs realismo

e Reaccion frente a la presion: Dominancia, no escucha a los demas, egoista, fuerza

e Su mayor miedo: Rechazo, que se aprovechen de él o aventajen

o Areas de mejora: Sea més realista, reduzca su necesidad de gustar a todos, hable
menos y escuche mas

© 2021, PeopleKeys, Inc.®
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Comunicacion
con el estilo Persuasor

La comunicacion viene
y va, pero la sabiduria
permanece.

- Alfred Lord Tennyson

5/34



con el estilo Persuasor

Test User

Valor que aporta al grupo:

Resuelve problemas de forma creativa

Excelente lider, orador convincente

Motiva y anima a los demas a cumplir

Negocia los conflictos mediante la adopcién de medidas positivas

El estilo "Persuasor" tiene las siguientes caracteristicas positivas en el
entorno de un grupo:

Comunicador innato

Manager participativo que influye y motiva a los demas
Espontaneo, pensador rapido

Responde bien a lo inesperado

Crea un ambiente de bienestar

Entusiasta

Aporta direccion y liderazgo

Expresa bien ideas, dogmatico

Trabaja bien con otras personas en la gestion o el equipo
Hace bien de portavoz

Tiene una actitud positiva de "se puede lograr"
Alcanza metas a través de las personas

Buen sentido del humor

Se le dan bien las "tormentas de ideas"

Areas de crecimiento personal para el estilo "Persuasor":

Sopese los pros y los contras antes de tomar una decision, sea menos impulsivo
No pase por alto los detalles

Recuerde desacelerar su ritmo para que los demas le puedan seguir

Hable menos y escuche mas, sea mas paciente

Debe considerar y evaluar las ideas de los demas miembros del equipo
Concéntrese en seguir con la tarea hasta el final

© 2021, PeopleKeys, Inc.®

Comunicacion
con el estilo Persuasor

Puedes tener ideas
brillantes, pero si no
puedes transmitirlas,

tus ideas no iran a

ningun lugar.

- Lee Tacocca
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Test User

relacion con los demas

Su valor de I y D se sitian por encima de la linea media, su estilo se identifica con el
término "Persuasor”.

En esta seccidn encontrara adjetivos para describir el perfil DISC que muestra su grafico. Estas
palabras descriptivas se corresponden a una aproximacion a los valores que resultan de su
grafico.

La "D" mide el grado de decision, autoridad y asertividad que suele caracterizarle. . I
Algunas palabras que pueden describir la intensidad de su factor "D" son: c°“se1r°elfdgﬁofﬁ!';;'a,'s'cac'c“

e SEGURO DE ST Certero, seguro
e COMPETITIVO Rivalidad, deseo de competir

e RAPIDO Mucha capacidad de comprension y aprendizaje, discierne bien La Unica forma de

e SELF-DEPENDIENTE Depende y confia en sus propias habilidades cambiar es cambiando
La "I" mide lo hablador, persuasivo e interactivo que suele ser usted. Algunas nuestro
palabras que pueden describir la intensidad de su factor "I" son: entendimiento.

o ENTUSIASTA Supernatural Inspirador, visionario, intenso - Anthony De Mello

e SOCIABLEE| mas entrafiable, sociable
e  PERSUASIVO Poder para persuadir, influyente
o  EMOCIONAL Muy emocional, llora o se enfada con rapidez

La "S" mide su deseo de seguridad, su ritmo y su habilidad para trabajar en equipo.
Algunas palabras que pueden describir la intensidad de su factor "S" son:

e INQUIETO No es capaz de relajarse, inquieto

e ORIENTADO AL CAMBIO Le gusta la variedad, quiere cambiar

e ESPONTANEO Actuar sin restricciones de acuerdo a los sentimientos que le nacen
e ACTIVO Caracterizado por mucha accién o emocion, ocupado, rapido

La "C" mide su deseo de estructura, organizacion y detalles. Algunas palabras que
pueden describir la intensidad de su factor "C" son:

e  DESAFIANTE Abierto, resiste con valentia la autoridad
e  OBSTINADO Empeiiado en hacerlo a su manera, testarudo
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Test User

cOmo se comunica usted con los demas

Como se comunica con los demas

Por ﬁavor, regrese a Ig seccion de "Comunicacion” de este informe, y revise las secciones de
"QUE HACER" y "QUE NO HACER" de su estilo especifico. Repasar sus propias preferencias en
comunicacion puede ser una confirmacion de lo que ya sabe, o un nuevo descubrimiento. De
cualquier forma, usted dispondra de sus caracteristicas de comunicacion por escrito. Esta
informacion le puede resultar muy Util cuando trate con companeros, amigos y familiares. Ahora
las personas de su entorno podran darse cuenta de qué enfoque comunicacional funciona mejor
con usted. Tan importante como eso es que ahora usted se da cuenta de que LA FORMA EN LA
QUE DICE ALGO, puede ser tan importante como LO QUE HA DICHO. Desafortunadamente,
todos tenemos la tendencia a comunicarnos en la forma en la que nos gusta oir las cosas, en vez
de en la forma en la que la otra persona prefiere escucharlo.

Comunicacion
con los demés

Su estilo esta caracterizado por una "I" intensa, lo que significa que usted prefiere recibir Lo que se dice es el
!a inform.alcién en una foEma que_resalte la EXPERIENCIA. Sin embargo, al transmitir esa misma espejo del alma;
informacidn a un compafiero o cliente, puede que tenga que "traducirlo" para dar datos s5a i &l el
concretos, 0 quiza solo el resultado final, o puede que ellos sean parte de la solucién y por lo & ; p

tanto deben trabajar en equipo. habla, asi es él.
Esta seccion del informe trata sobre como su estilo conductual se comunica con los otros tres - Publilius Syros

factores de comportamiento. Algunos perfiles conductuales tienen la tendencia natural a
comunicarse bien, mientras que otros pudiera parecer que hablan en distinto idioma. Ya que
usted esta acostumbrado a comunicarse en su propio "lenguaje materno", revisaremos como
puede mejorar su comunicacion y relacion con los otros "idiomas maternos" que usan los otros
tres factores de comportamiento.

Esta proxima seccion es particularmente Gtil para un perfil con "I" intensa, ya que puede tener la
tendencia a ser mas expresivo y menos enfocado en resultados y detalles que otras personas en
su entorno.

La Compatibilidad de Su Estilo Conductual

La "I" con la "D" suelen combinar bien en lo que a relaciones se refiere, ya que la "I" es un buen
motivador para la "D". Puede que en lo que se refiere a las tareas necesarias para llevar a cabo
el trabajo, la "I" sienta que la "D" es en ocasiones demasiado exigente y orientada a tareas.

Dos "I" combinan muy bien en lo que a relacion personal se refiere. Ambos son muy sociales y
les gusta experimentar nuevas cosas. Cuando trabajan juntas, dos "I" pueden tener la tendencia
a pasar por alto las fechas limite y a no fijarse mucho en los detalles para completar las tareas.

La "I"y la "S" combinan bien en el ambito del trabajo, ya que la "S" servira de apoyo a la "I" al
asegurarse de que las tareas se mantienen en la direccidn correcta. Respecto a las relaciones, la
"I" puede que esté mas orientada a socializar que la "S", quien prefiere pasar mas tiempo de
calidad con menos personas en actividades fuera.

La "I" y la "C" trabajan bien juntos ya que sus fortalezas tienen a complementarse. En lo que se

refiere a relaciones, pueden surgir conflictos, ya que la "I" estd mucho mas motivada por la
socializacion y es mas impulsiva que la "C".
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compatibilidad de su estilo conductual

Como puede mejorar el factor “I” su interaccion con los demas estilos conductuales
La “I” con la “D”

La “I” tiende a ver a la “"D” como argumentativa, dictatorial, arrogante, dominante, nerviosa y
abrupta. Como “I" no le gustara que la “D” le diga lo que tiene que hacer. Se frustrara cuando no
se dé cuenta de sus ideas. Debido a que suele ser capaz de manejar su habilidad comunicacional
para entrar o salir de una confrontacion, es probable que se sorprenda al descubrir que su
encanto no produce una respuesta favorable por parte del estilo "D” intenso.

Mejorar
Comunicacién

Consejo Relacional: Para hacer que esta relacion funcione, debe mantener una comunicacion

directa. Trate los temas directamente. Trate de negociar compromisos y metas en igualdad de

condiciones. Enfoquese mas en las tareas y los temas, y menos en las personas y las :
personalidades. Destaque logros concretos. La comunicacion

funciona para aquellos

La“I"” con la™1" .
que la trabajan.

El estilo “1” disfruta de su relacion con otras “I”... totalmente. Se veran como estimulantes,
carismaticos, abiertos y optimistas, con muy buena relaciéon mutua y que desarrollan relaciones
con rapidez. Ambos tendran la tendencia a mezclar los negocios con el placer, trataran de
impresionar al otro, posiblemente incluso hasta el punto de competir por el reconocimiento.

- John Powell

Consejo Relacional: Mejorar la relacion de dos “I” no es dificil, es mantenerles bajo control lo
que requiere un esfuerzo. Sean amigables, halagadores, y recondzcanse los logros mutuamente.
Escuche con atencién en vez de estar pensando en lo siguiente que quiere decir.

La“I" conla"“S”

Tiende a ver al estilo “S” intenso como pasivo, indiferente, apatico, posesivo y poco expresivo.
Pero también le encontrara tolerante y dispuesto a desarrollar una amistad si esta en disposicion
de bajar su ritmo, incluso aunque pueda tender a frustrarse cuando la “S” no exprese sus
pensamientos y sentimientos como usted quisiera que hiciera. Puede ser de motivacion y aliento
para la “S".

Consejo Relacional: Baja el ritmo, sé mas tolerante. Muéstrele aprecio sincero y descubrird una
amistad muy reconfortante. Sobre todo, no presione mucho.

La“I” conla“C”

La “I"” ve al estilo “C"” como como demasiado dependiente, evasivo, defensivo, demasiado
enfocado en los detalles, demasiado cauto y preocupado. La interaccion entre ambos sufrird
tensiones debido a las caracteristicas de ambos estilos, y por lo tanto requerira de trabajo. Usted
se enfocaras en las personas y ellos en los hechos. Usted seras optimista y ellos pareceran
pesimistas. Usted vera el cuadro completo y ellos sélo los detalles. Usted querra tomar una
decision, y ellos querran recolectar mas datos.

Consejo Relacional: Presente su caso con claridad y no exagere los detalles o las cifras.
Prepérese bien para la posibilidad de discutir el tema con la “C". Espere de ellos que expresen
dudas y necesiten tiempo para evaluar los datos antes de tomar una decision. Elimine cualquier
potencial amenaza, haciendo su decision lo mas facil que sea posible.
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hoja de trabajo

Hoja de Trabajo de Consejos de Comunicacion

Los cambios en sus graficos indican su método de adaptacion. La personalidad humana esta profundamente influenciada por los cambios
en su entorno. Las personas pueden cambiar de forma significativa entre el grafico uno y el dos, como resultado de factores de estrés o
cambios en el entorno. Evaluar las diferencias o cambios entre ambos graficos, nos ayuda a entender nuestros mecanismos de
adaptacion instintivos, e indica como adaptarnos mejor en el futuro.

Instrucciones: Cada uno de tus graficos resalta diferentes aspectos de tu personalidad conductual. Una mirada atenta a los cambios en
dichos graficos, revelan valiosa informacion. Por favor, observe ambos graficos. Compare el perfil de los factores D, I, S, y C en el grafico
1y el 2. Finalmente, lea el analisis del resultado de sus respuestas a las cuestiones que se presentan a continuacion y considere como el
entorno afecta sus decisiones, motivacion, acciones y comunicacion verbal.

D Retos:

Compare los graficos 1y 2. En el gréfico 2, ¢ es su nivel de “"D” mayor o menor que en el grafico 1? Considere cuanto se distancian hacia
arriba o hacia abajo. Un nivel mas alto, indica alguien que quiere mas control en situaciones de presion o estrés. Si el nivel de D sube
considerablemente, puede que indique una tendencia a volverse una persona controladora en situacion de presion. Un nivel mas bajo
indica alguien que quiere menos control en situaciones de estrés. Si el nivel de la D baja considerablemente, puede que la persona quiera
que sea otro el que lidere y al que usted esta dispuesto a seguir.

I Cambios:

Compare los graficos 1y 2. En el gréfico 2, ¢ es su nivel de “I” mayor o menor que en el grafico 1? Considere cuanto se distancian hacia
arriba o hacia abajo. Un nivel mas alto, indica alguien que desea mas influencia social en una situacion de presion o estrés. Si el nivel de
1 sube considerablemente, puede que trate de usar sus habilidades de comunicacion para suavizar las cosas. Un nivel mas bajo indica
alguien que quiere menos influencia social en situaciones de presion. SI el nivel de I baja considerablemente, se apoya menos en medios
verbales para llegar a una resolucion.

S Cambios:

Compare los graficos 1y 2. En el gréfico 2, ¢ es su nivel de "S” mayor o menor que en el grafico 1? Considere cuanto se distancian hacia
arriba o hacia abajo. Un nivel mas alto, indica alguien que desea un ambiente mas seguro en situaciones de presidn o estrés. Si el nivel
de S sube considerablemente, puede que tenga la tendencia a evitar cualquier conflicto y esperar a un ambiente mas favorable antes de
realizar cualquier cambio. Un nivel mas bajo indica alquilen que no necesita tanto un entorno seguro en una situacion de presion. Si el
nivel de S baja considerablemente, puede que se vuelva mas impulsivo en tu toma de decisiones.

C Cambios:

Compare los graficos 1y 2. En el gréfico 2, ¢ es su nivel de “"C"” mayor o menor que en el grafico 1? Considere cuanto se distancian por
arriba o por abajo. Un nivel mas alto, indica a alguien que desea mas informacion antes de tomar una decision en una situacion de estrés
o presion. Si el nivel de la C sube considerablemente, es probable que la persona no quiera tomar una decision hasta que no tenga
mucha mas informacién. Un nivel mas bajo indica a alguien que no necesita tanta informacion para tomar una decisién en una situacion
estresante. Si el nivel de la C desciende considerablemente, puede que la persona tome decisiones mas bien basado en las emociones o
intuicién.

éCual de sus puntos en el grafico tiene una diferencia mayor hacia arriba o hacia abajo? éQué le dice esto respecto a su
reaccion a la presion?

éComo ayuda o entorpece su método de adaptacion (mecanismo de defensa o de enfrentar algo), a su proceso de toma
de decisiones? {Como puede usar esta informacion para ayudarle a ver un "punto ciego" en su forma de reaccionar
frente a la presion?
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Introduccion al Informe de Estilo
TEAMS

Su estilo de TEAMS es una evaluacion de sus preferencias de forma de pensar y tipos de tarea. El perfil TEAMS se centra en la forma en
la que las personas piensan y funcionan en el entorno de un grupo o equipo. El perfil TEAMS segmenta las funciones principales de un
equipo en seis roles o papeles que realiza el grupo para llevar a cabo las tareas y alcanzar el objetivo. Los titulos de los roles son:

El perfil de TEAMS no mide su habilidad, sino sus preferencias respecto a los roles o papeles en el equipo y las actividades clave a
realizar. Cuando se pone a las personas en su area de preferencia, se incrementa la satisfaccion laboral y la productividad, y desciende el
estrés. El lema "Cuando se trabaja unidos, cada uno consigue mas", no sdlo es atractivo, sino que es el fundamento del desarrollo de
equipos. Un equipo fuerte esta formado por roles complementarios, no roles en conflicto. Utilizar en los equipos los cinco roles ha
demostrado que funcional mejor para realizar el trabajo.

Vision General de Estilos TEAMS
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Caracteristicas de cada Estilo TEAMS
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Limitaciones Potenciales de cada Estilo TEAMS
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Test User

El trabajo en el equipo

Preferencias del papel de Test en el equipo

Estilo Alto: Teérico

El tedrico es el miembro del equipo que genera ideas, modelos e hipétesis. Tiene la capacidad de

. . . ;. . - '&
enfocarse en la tarea sin dejar de ser muy sensible a los problemas. Los teéricos tienen la Estilo de TEAMS
habilidad innata de ver las situaciones y los problemas desde diferentes perspectivas, y por lo El trabajo en el equipo

tanto desarrollan soluciones e ideas que otros puede que pasen por alto. Son creativos,
determinados y analiticos al enfrentase a la resolucion efectiva de problemas, y son reacios a
aceptar una "solucion rapida." Los tedricos inician cambios y mejoras. Tienen la tendencia de ser
personas determinadas y suelen ser bastante sociables. Son el tipo de personas que sobresalen . .
al pensar de forma creativa. Cuando ademas, tienen habilidades de comunicacion interpersonal, Los €quipos bien
pueden ser muy efectivas reclutando personas que les ayuden a implementar sus ideas. Los construidos producen
tedricos son una fuente de ideas frescas, conceptos innovadores, inventiva, enfoques creativos, y resultados y tienen
propuestas originales. una evidente fluidez
A los tedricos se les valora por su habilidad de mover el equipo en nuevas direcciones, de energl'a e ideas.
explorando y definiendo soluciones. No tienen miedo de las cosas que todavia no se han probado
y tienen la tendencia a avanzar con rapidez a través de diferentes enfoques para que el nuevo -
proyecto o concepto siga adelante. Pafa = U e
este vivo, y una tarea
Los tedricos son creativos a la hora de resolver problemas. Su principal fortaleza en el equipo es se pueda realizar, es
su excelente habilidad para ver los problemas desde nuevos angulos. Ven soluciones que otros .

no pueden ver. Sus procesos conceptuales suelen traspasar las fronteras de lo obvio, hasta _cr|t|co s cad§
alcanzar lo excepcional. Tienen la asombrosa habilidad de hacer evaluaciones precisas de la miembro del equipo
situacion presente y determinar los pasos necesarios a seguir. Se coordinan muy bien con los ocupe su posicién
estrategas. Los tedricos no tienen miedo de las nuevas ideas y con frecuencia adoptan un correcta
enfoque metddico y exhaustivo para resolver problemas, que tiene en cuenta diferentes posibles .
soluciones. Muchos tedricos tienen habilidades comunicativas muy desarrolladas. Son capaces de
negociar conflictos de forma proactiva y presentar diferentes opciones que tienen en cuenta
todas las vias posibles.

A los teodricos les encantan las nuevas ideas y puede que tengan la tendencia a enfocarse en
generar mas en vez de ponerlas en practica o finalizarlas. Necesitan fechas limite y les puede
venir bien relacionarse con otros miembros del equipo que tienen la habilidad de ayudarles a
enfocarse en el seguimiento v la finalizacion. Puede que en ocasiones, su energia creativa deba
dirigirse hacia la implementacion o puesta en practica de sus ideas en vez de la generacion de
nuevas.
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Estilo de TEAMS Test User

Continuacion

Segundo Mayor Estilo: Estratega

El estratega es el miembro del equipo que identifica nuevos conceptos e ideas en sus etapas
iniciales, y desarrolla la estrategia detras de su implementacion. Los estrategas tienen una
percepcion natural para saber cdmo promocionar conceptos, como atraer a una amplia gama de
personas, y como proyectar estratégicamente un concepto para alcanzar los mejores resultados
posibles. Suelen estar muy orientados hacia las tareas, pero a la vez les gustan las personas. — e
Pueden ser muy buenos en reclutamiento, tienden a ser amigables y sociables, pero también les |  Estilo de TEAMS
gusta que las tareas se hagan correctamente. Influyen en los demds con su gran habilidad e
interpersonal pero también con su capacidad de razonar y su logica. Los estrategas no tienen
miedo de levantarse y hacerse cargo si es necesario. No son meros espectadores, sino que estan
siempre involucrados en alglin aspecto del proyecto. Combinan sus experiencias anteriores con
su conocimiento de las personas para desarrollar formas creativas de obtener el mayor beneficio Los equipos bien
de un proyecto o idea. S_u hapllldad para S|mpI|f|calr una |dealo un proceso en una fortaleza clave construidos producen
en el estratega. Se relacionara muy bien con el tedrico, el manager y el analista cuando crean i
sus planes. resultados y tienen
una evidente fluidez

de energia e ideas.

El estratega es una persona que resuelve problemas de manera muy creativa, con la habilidad
innata de comparar y contrastar un gran nimero de ideas para determinar sus implicaciones a
largo plazo. Suelen ser unos comunicadores poderosos, con la tendencia a ser muy buenos
motivadores y lideres fuertes. Los estrategas son capaces de motivar a los demas para que Para que un equipo
cumplan, sacando lo mejor de los miembros del equipo. Su habilidad para explicar cosas con esté vivo y una tarea
claridad y de forma concisa les hace oradores convincentes. Son buenos negociadores y capaces ! i
de hacer anélisis muy certeros de las distintas situaciones. se pueda realizar, es

critico que cada
La mayor parte de los miembros del equipo perciben a los estrategas como grandes lideres, miembro del equipo
cultos y decididos. Inspiran respeto y atencion de forma natural. Los demas les siguen por su L,
carisma y entusiasmo. Aunque en ocasiones pueden parecer un poco agresivos, su franqueza y OCupe su posicion
habilidades interpersonales mantienen la comunicacion fluida. correcta.

Los estrategas pueden llegar a parecer demasiado dominantes y frios, en ocasiones perdiendo de
vista a las personas y enfocandose sdlo en las tareas. Les gusta involucrar a otras personas en
sus proyectos, pero puede que se olviden de lo que los demds quieren. Necesitan escuchar mas
y pensar en las necesidades de los que les rodean. Los estrategas pueden parecer inconsistentes
o0 inconstantes por su tendencia a avanzar con rapidez de un tema a otro, pero es precisamente
esta rapidez lo que les permite tener en cuenta las implicaciones estratégicas de un escenario
dado.
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Introduccion a su Informe de Estilo
de Valores

Su Estilo de Valores es una medicion de sus ideales y motivadores. El Perfil de Valores se enfoca en los motivadores ocultos que afectan
su comportamiento. El Estilo de Personalidad Conductual (DISC) es observable y se puede trabajar y modificar con trabajo personal, sin
embargo, el Estilo de Valores no es tan evidente y no se puede modificar facilmente. Los valores permanecen ocultos y muy arraigados
en nuestro subconsciente. El Perfil de Valores evallia la necesidad de la persona de satisfacer en su vida cuatro valores principales. Todas
las personas comparten los siguientes cuatro valores en diferentes grados de intensidad.

Conocer los Estilos de Valores puede ayudar a ser mas tolerante con las diferencias individuales, reducir el estrés e incrementar la mutua
comprension. En el entorno de trabajo, se puede influir en la retencion de talentos cuando los requisitos de valores especificos de un
puesto de trabajo se correlacionan con los valores personales de un candidato. Los expertos en reclutamiento han descubierto que
conocer el Estilo de Valores de un candidato es critico a la hora de la seleccion.

Vision General de Estilo de Valores
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El cuadro inferior ayuda a poner los cuatro Estilos de Valores en
perspectiva.

Limitaciones Potenciales de Cada Estilo

Un iceberg es una buena analogia para describir el
Estilo de Valores y como influyen en el Estilo de
Personalidad Conductual. Las personalidad y la

conducta son areas del iceberg que podemos
observar, mientras que los valores estan ocultos

bajo la superficie afectando nuestras decisiones y

motivando nuestras acciones.
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Caracteristicas de Motivacion Personal

Test User

Motivadores Ocultos de Test

Estilo Alto: Lealtad

Las caracteristicas de una persona con un estilo de valores de lealtad alto son:

Enfocarse en que las personas trabajen unidas para el bien comun.
Vivir de forma responsable y unir esfuerzos para protegerse de situaciones amenazadoras.
Evitar la disminucion del respeto social hacia los demas.

Seguir la forma apropiada y correcta de hacer las cosas de acuerdo a las leyes y
autoridades establecidas.

Ajustarse a los patrones tradicionales mediante compromiso promesas personales.

Enfoque: En las tradiciones

Perspectiva: Reconoce la autoridad establecida
Meta: Una vida responsable

Miedo: Pérdida de respeto social, deslealtad
Estilo de trabajo: Participacion significativa

Cuanto mas energia se invierta en la lealtad, mayor sera la probabilidad de encajonarse en un
modelo de pensamiento.

A la persona con un estilo de valores de lealtad le gusta decir lo siguiente:

"Trato de corregir situaciones en las que otros no han perseverado en sus compromisos."
"Espero que los demas compartan mi ética del trabajo y lealtad."

"Me preocupa lo que los demas piensen de mi."

"Prefiero trabajar en equipo."

"No busco una recompensa inmediata."

"Soy muy celoso de mi 'estilo de vida."

"Soy muy fiel a un sistema o una misién."

La persona con un estilo de valores leal es posible que tenga la meta de vivir de forma
responsable. Este objetivo puede causar en ocasiones que se vuelva mas rigido y estrecho de
mente con los que tienen un punto de vista diferente. Les gusta unirse a otras personas leales

que tienen las mismas creencias. Con un estilo de valor leal alto, uno puede ser mas efectivo si

desarrolla FLEXIBILIDAD y TRABAJO EN EQUIPO. Pueden conseguirlo si se hacen estas
preguntas:

"¢Qué puedo sugerir que ayudara a los demas y creara un sentido de trabajo en equipo y

compromiso?"
"¢Hay puntos en comdn o un denominador comun en el que todos podamos estar de
acuerdo?"

© 2021, PeopleKeys, Inc.®

Estilo de Valores
Motivadores Internos

Un iceberg es una
buena analogia para
describir el Estilo de

Valores y como
influyen en el Estilo de
Personalidad
Conductual. Las
personalidad y la
conducta son areas
del iceberg que
podemos observar,
mientras que los
valores estan ocultos
bajo la superficie
afectando nuestras
decisiones y
motivando nuestras
acciones.
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Continuacion

Segundo Mayor Estilo: Libertad personal

Las caracteristicas de una persona con un estilo de valores de libertad personal alto son:

Desafiar o cuestionar los sistemas actuales, las reglas, los estandares y los procedimientos
para extender las fronteras de la libertad personal.

Busqueda de la auto conservacion y satisfaccion a través del cumplimiento de las metas
personales.

Prevenir la pérdida del estado de bienestar personal.

Proyectar su energia a través de ideas creativas, innovadoras y no convencionales.

Enfoque: Auto realizacion

Perspectiva: Persigue metas personales y ambicion
Meta: Auto satisfaccion

Miedo: Pérdida de bienestar personal

Estilo de trabajo: Expresion de si mismo, individualidad

Cuanta mas energia se invierta en la libertad personal, mayor sera la probabilidad de generar
situacion en las que una de las partes salga perdiendo.

A la persona con un estilo de valores de libertad personal le gusta decir lo siguiente:

"Reacciono para sentirme seguro emocional y sicoldgicamente."
"Me gusta tener el control de las cosas para hacerlas 'a mi manera.
"Puede que los demas digan que soy in inconformista."

"Prefiero mostrarme como soy antes que seguir cualquier moda o tendencia."

"No me importa enfrentarme a cosas que estan en conflicto con mi punto de vista."
"Tiendo a enfocarme en mi busqueda de experiencias vitales."

La persona con un estilo de valores de libertad personal es posible que tenga la meta de

supervivencia y comodidad personal conseguida al ocuparse primero de sus intereses personales.

Puede que a veces provoque situaciones en las que alguien salga perdiendo, o incluso ambos.

Con un estilo de valor de libertad personal alto, la persona puede ser mas efectiva si desarrolla

TOLERANCIA A LOS DEMAS y SE COMPROMETE A METAS COMUNES. Puede conseguirlo
haciéndose estas preguntas:

"¢Que puedo sugerir que hara las cosas mejores para mi sin que empeoren para los
demas?"
"¢Como encajan mis metas en el proyecto o mision?"
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Estilo de Valores
Motivadores Internos

Un iceberg es una
buena analogia para
describir el Estilo de

Valores y como
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Personalidad
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afectando nuestras
decisiones y
motivando nuestras
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sus fortalezas en liderazgo

Test User

T
o [

INFLUENCIA - Enfoque principal

Su enfoque principal es influenciar a los demas, lo cual es fantastico si esta optando a la
presidencia o envuelto en una gran campafia de relaciones publicas. Pero si no es asi, debe evaluar
si tiene o no la disposicion de tomar todas las decisiones y delegar en los demas. Quiza escuchar
un poco mas e involucrar a otras personas en el proceso de toma de decisiones fomentara un
mejor ambiente de equipo.

DIRIGIR - Encima de la media

El trabajo de calidad y cumplir con los plazos son sélo dos de las cualidades que los demas ven en
usted. Puede que a veces parezca una persona demasiado orientada a la tarea, pero su atencion a
los detalles y su motivacion interior hacen que los demas le respeten y vean el gran valor que
aporta al equipo. Tome el tiempo para dejar que otros le conozcan mejor. Les gusta no solo por lo
que les aporta, sino por quién es como persona.

PROCESAR - Adecuado

Puede visualizar el proceso necesario para hacer que algo funcione, pero prefiere pasarle esto a
otros. A menudo ayuda en el trabajo, pero normalmente prefiere avanzar al siguiente proyecto.

DETALLAR - Aceptable

Tiende a dar seguimiento a detalles especificos que le han encomendado como importantes. Puede
que en nuevas areas de trabajo no vea la importancia de ciertas partes de la tarea que requieren
mas precision y repaso. Trate de usar nuevas estrategias como tomar notas, que le recuerden las
metas, o pedir clarificacion.

CREAR - Bien desarrollado

Er una persona Unica en la combinacién de su gran habilidad interpersonal a la vez que su
capacidad de atender los detalles de las tareas. Se desempefia bien en areas muy diferentes. Use
sus habilidades de comunicacion para asegurarse de que se realice cada area del proyecto en la
forma adecuada. El trabajo de alta calidad es un estandar que mantiene en todo lo que hace.

PERSISTIR - Encima de la media

A las personas les gusta trabajar con usted porque suele hacer mas de lo que comparte, y esto
hace que el equipo quede bien. Mantendra el enfoque en la tarea y dejara ver a los demas que es
un buen miembro del equipo.

RELACIONAR - Encima de la media

Valora las relaciones y sabe lo que se necesita para alimentarlas.

© 2021, PeopleKeys, Inc.®

Desarrollar habilidades
de comunicacion
excelentes es
imprescindible para un
liderazgo efectivo. El
lider debe ser capaz
de compartir
conocimiento e ideas
para transmitir un
sentido de urgencia y
entusiasmo en los
demas. Si un lider no
puede transmitir un
mensaje de forma
clara y motivar a los
demas a actuar,
entonces el hecho de
"tener" un mensaje ni
siquiera importa.

- Gilbert Amelio
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Puntuacion

pagina de graficos

Test User

Grafico de Estilo de Temperamento (DISC)

Percepcion Publica

D=4.67, 1=4.48, S=-4.48, C=-3.14

Grafico del Enfoque de
Equipo

T=39, E=29, A=16, M=33, S=33
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Percepcion de Estrés

D=3.93, I=5.53, 5=-0.92, C=-0.73

Grafico de valores laborales

L=30, E=22, P=28, J=20

D=4.71, 1=5.12, S=-3.33, C=-2.27

Actitudes de
comportamiento

1=38, S=23, P=25, E=53, A=32, K=39
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Test User

Cada uno de los tres graficos revela un area diferente de comportamiento, en funcion de las

condiciones del entorno. En un entorno dado, el Grafico 1 muestra el "Yo Publico"; el Grafico 2,

muestra el "Yo Privado"; y el Grafico 3 muestra el "Yo Percibido".

A continuacion encontrara el significado de cada grafico.

Gréfico 1 -
La mascara, el yo publico

El comportamiento que los demas esperan

Todos actuamos de acuerdo a como pensamos que los demas esperan que actuemos. Este
comportamiento es el yo publico, cdmo la persona se proyecta hacia los demas. En ocasiones
no hay diferencia entre la persona tal como es y su yo publico. Sin embargo, el yo publico
puede variar mucho respecto al yo "real", es una mascara. El Grafico 1 se genera con las
respuestas "Mas" de la evaluacion, y es el area que tiene mayor potencial para el cambio.

Gréfico 2 -
Natural, el yo privado

Respuesta instintiva a la presion

A lo largo de los afios, todos hemos asimilado formas de reaccionar o responder, que se han
incorporado a nuestra forma normal y aceptada de comportamiento. Cuando estamos bajo
presion o tension, esas conductas aprendidas salen a relucir. Este es el grafico que es menos
probable que cambie, ya que es nuestra respuesta o reaccién mas natural y arraigada. El
comportamiento de una persona bajo presion puede ser totalmente diferente al que muestre
en los graficos 1 y 3. El grafico 2 es generado por las opciones "Minimas" en el Sistema de
Personalidad, y tiene el menor potencial de cambio.

Grafico 3 -
El espejo, el yo percibido

Auto-imagen, auto-identidad

Todos nos percibimos a nosotros mismos de una forma en particular. El grafico 3 muestra la
imagen mental que uno tiene de si mismo, la auto-imagen o auto-identidad. El grafico 3
combina las respuestas y reacciones aprendidas en nuestro pasado con el comportamiento
actual que nuestro entorno espera. Pueden suceder cambios en nuestra propia percepcion,
pero suelen ser graduales y basados en las demandas de cambio de nuestro entorno o
situacion. El grafico 3 se genera en base a la diferencia entre el Grafico 1y 2.
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Continuacion

Test User

Los Graficos con Perfiles Diferentes Indican Cambio o
Transicion

Si el grafico 1 es muy diferente del grafico 2, las demandas del entorno estan forzando al
comportamiento, de tal modo que llega a no ser congruente con el comportamiento
natural o instintivo. En una situacion asi, la persona trata de modificar su conducta para
satisfacer las demandas del entorno y cuanto mayor sea esa adaptacion y mas
prolongada, mas probable serd que la persona experimente estrés.

Si el grafico 1 es diferente del grafico 2, pero similar al 3, la persona ha sido capaz de
modificar con éxito su comportamiento para satisfacer las demandas de su entorno sin que
afecte su estilo natural. Esta persona se siente probablemente comoda con el
comportamiento que muestra el grafico 3 (el yo percibido), y posiblemente no le provoca
estrés.

Si el grafico 1 es diferente del grafico 3, la persona puede que se encuentre en un periodo
de crecimiento o desarrollo (y algo incdmoda) al tratar de alterar su comportamiento para
satisfacer las demandas de su nuevo entorno. La conducta de la persona puede fluctuar
durante este periodo de ajuste.

Graficos Similares Indican Poca Necesidad de
Adaptacion o Cambio

Una persona que percibe que las demandas de su entorno (Gréfico 1) son similares a
las naturales o instintivas (Grafico 2), no tendra la necesidad de cambiar su auto-
percepcion (Grafico 3). Esto puede deberse a alguno de estos factores:

El perfil conductual que requiere el entorno actual es similar al perfil natural o instintivo de
la persona.

Esta persona controla lo que los demas demandan de ella.

El comportamiento requerido por el entorno actual es diferente al natural de la persona.
Sin embargo, en vez de alterar su comportamiento, esta persona ha elegido intensificar su
propio estilo. Para realizar esto, probablemente la persona se ha rodeado de personas con
estilos complementarios al suyo, para de esta forma crear un equipo con fortalezas
combinadas.

Si calificativo de estilo Persuasor (ID)(ID) y el contenido de este
informe se genera del Grafico 3.
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Mejorando Sus Habilidades Interpersonales

Plan de Accion de Test

Esta hoja de trabajo es una herramienta para ayudarle a tener una comunicaciéon mas efectiva
con las personas con las que interactla regularmente. La meta es ayudarle a maximizar sus
fortalezas y minimizar los efectos de sus potenciales limitaciones. Trata sobre las caracteristicas

generales y relativas a su trabajo de su estilo de personalidad conductual, y no provienen

necesariamente de sus graficos.

Esta seccion le da la oportunidad de sentarse con un compafiero, jefe, amigo o cényuge y
evaluar su estilo de personalidad conductual, obteniendo feedback de alguien que le conoce bien.
Aunque esto es beneficio, no es un requisito el que alguien mas esté presente cuando realice
esta seccion, o la revise. Si opta por recibir feedback de otra persona, puede imprimir una copia

de este informe para hacerlo.

Instrucciones:

Paso 1: Las frases listadas mas abajo, son areas en las cuales reflexionar, tanto usted como sus
contactos mas cercanos. Después de imprimir este informe, dele esta pagina a una persona que
le conozca bien a usted (un asociado, compafiero de equipo, profesor, familiar, amigo) y pidale
que lea atentamente cada frase. La persona debe considerar si creen que esas frases describen
sus rasgos (de usted). A continuacién, observe en qué frase han puesto si 0 no. Le animamos a
que inicie un didlogo abierto sobre cualquier "punto ciego" (areas de su personalidad de las que
usted no es consiente). Ya que la comunicacion en una via de doble sentido, es recomendable

que dos personas que hayan completado el DISC, realicen este ejercicio el uno al otro.

Toma decisiones arriesgadas
No tolera mucho el error

No se le puede molestar con
detalles

Avanza rapidamente a la accién

Delega bien

Se crece con la oposicion

Le gusta mas hablar que trabajar
Suele fallar en el seguimiento

A menudo se pueden desordenar
sus prioridades

Se distrae con facilidad
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Ve el cuadro entero EE
Orientado a metas y resultados EE
Organiza bien EE
Busca soluciones practicas EE

Puede ser abrupto y demasiado EE
directo

Demasiado exigente con los demas [ [

Se presenta voluntario para las EE
tareas, toma iniciativa

Presenta las cosas bien, impecables ['] []
Extrovertido y sociable EE

Depende demasiado de los EE
sentimientos

Test User

Plan de Accion
Mejorando Sus Habilidades Interpersonales

El hombre es el
producto de sus
pensamiento. Lo que
piensa es en lo que se
convierte.

- Mahatma Gandhi
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Plan de Accion

Continuacion

Paso 2: Ahora, seleccione las tres areas en las que seria mas beneficioso enfocarse. Trate sobre
estas areas y determine los resultados especificos que quiere, y un periodo de tiempo razonable
para su cumplimiento. Escriba los detalles en los espacios provistos, junto con notas que le
ayuden a alcanzar esos resultados especificos. Fije una fecha dentro de 60 a 90 dias desde ahora
para tratarlo con su contacto o coach y revisar sus progresos. La persona que trabaja con usted
en este proceso es muy importante para su desarrollo y deberia ayudarle a rendir cuentas sobre
su plan.

. .. Plan de Accion
1. Lo primero en lo que me enfocaré: Mejorando Sus Habilidades Interpersonales

o Fecha de revision:

Seguimos dando
o Acciones especificas que realizaré sobre esto en los proximos 60 a 90 dias: forma a nuestra
personalidad toda la
vida. Si nos
conociéramos a la
perfeccion, nos

moririamos.
o Aspectos a resolver

- Albert Camus

2. Lo segundo en lo que enfocaré:

o Fecha de revision:

o Acciones especificas que realizaré sobre esto en los proximos 60 a 90 dias:

o Aspectos a resolver
3. Lo tercero en lo que me enfocaré:

o Fecha de revision:

o Acciones especificas que realizaré sobre esto en los proximos 60 a 90 dias:

o Aspectos a resolver
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Introduccion a tu estilo de BAI

¢QUE SON LAS ACTITUDES DE COMPORTAMIENTO?

Las actitudes de comportamiento son pensamientos, emociones y sentimientos que, de
forma inconsciente, dan forma a cada una de las decisiones que tomamos. Son influencias
invisibles que nos impulsan y motivan: son los factores internos que guian nuestras
preferencias, elecciones y acciones. Todo lo que hacemos y decimos, todo lo que
deseamos y aquello a lo que aspiramos: todo es producto de nuestras actitudes de
comportamiento. Son una parte fundamental de lo que somos.

El indice de actitudes de comportamiento (IAC) mide la forma en que estas pasiones y
valores se relacionan con los entornos de las personas.

Mucha gente no es consciente de sus actitudes de comportamiento, a pesar de que juegan
un papel muy importante en las decisiones que tomamos a diario. Se trata de
catalizadores ocultos que nos hacen preguntarnos: épor qué he hecho eso? ¢éEn qué
estaba pensando? También son deseos fundamentales que, al reconocerlos, pueden
ayudarnos a tomar decisiones importantes que dan forma al curso de nuestras vidas. Las actitudes de comportamiento primarias que nos
guian a través de nuestras vidas indican que valoramos cada uno de los siguientes valores en distinto grado:

« Conciencia de si/Espiritualidad
e Social/Humanitario

o Poder/Politica

« Econdmico/Tangible

o Artistico/De innovacion

* Conocimiento/Capacidad

Es posible observar el resultado de una actitud de comportamiento, mientras
que la actitud real permanece oculta. Por ejemplo: imagine a una persona que
considera elegir entre hacer una carrera de grado en Bellas Artes y una en
Educacion Artistica. Si, por ejemplo, eligiera Bellas Artes, la actitud de
comportamiento que se manifiesta con mayor intensidad en esta eleccion es la
dimensidn artistica. La actitud con un menor grado de intensidad es la
busqueda de la actitud de comportamiento de conocimiento. Esto se hace
evidente a través de las elecciones hechas. En este caso, la principal motivacion de esta persona es un profundo respeto por la creatividad
individual y la expresion artistica. Esa actitud de comportamiento se convirtié en el factor principal en su toma de decisiones: fue aquella
que tuvo mas peso que las demas al momento de sopesar los méritos de cada eleccion.

Puede que esta persona explique a sus amigos que tomo la decision porque «sintidé» que era la opcidn correcta, pero la verdad es que
existe un conjunto mensurable de actitudes que todos usan al tomar decisiones, sin importar su dificultad. Puede que la eleccion de una
carrera sea una de las manifestaciones mas obvias de una actitud de comportamiento. Pero es posible observar actitudes que influencian
decisiones mas pequefias, tales como nuestros habitos de compra. éElegimos un producto porque es el mas practico, o acaso es mas
importante su disefio o como nos hace sentir?

En efecto, las actitudes de comportamiento tienen un impacto directo en las decisiones de vida, en la productividad y en la satisfaccion
en el trabajo. Cuando las decisiones que tomamos se alinean con nuestras actitudes de comportamiento, gozamos de una mayor pasién
y sentimiento de realizacion en el trabajo y en la vida.

Mas informacion sobre actitudes de comportamiento:

e Las actitudes de comportamiento deben alinearse con sus objetivos y metas

e Reconocer las actitudes de comportamiento hace que sea mas facil elegir metas

e Dedica mas energia a aquellas dimensiones de sus actitudes de comportamiento que valora mas

e Las actitudes se funden (y chocan) con otras dimensiones de sus actitudes de comportamiento

e Las actitudes de comportamiento pueden cambiar con el tiempo debido a las circunstancias y a los recursos disponibles
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Resumen

De un vistazo: estilos de actitudes de comportamiento

I-SPEAK

El acrénimo «I-SPEAK» (que significa «yo hablo» en inglés) representa seis estilos distintos con los que una
persona puede sentir empatia. Cada uno ilustra una forma distinta de priorizar sus motivaciones, pasiones e
inversiones de energia a través de pensamientos, tareas y actividades que le resultan mas gratificantes. I-

SPEAK es el idioma que habla sobre su pasion con su trabajo.

Una cosa esta clara: nuestras acciones y lo que hacemos con nuestro tiempo libre dicen mucho de nosotros. I-
SPEAK se disefd para examinar nuestras PASIONES subyacentes y aquellos deseos que nos gustaria explorar

en nuestro lugar de trabajo y mas alla.

Cuando una persona se involucra en una tarea que resalta las actitudes de comportamiento que valora,
solemos decir que tiene una «buena actitud». Por el contrario, si una persona se involucra en una tarea que no
esta alineada con su actitud de comportamiento principal, la clasificamos diciendo que tiene una «mala
actitud». Alinear los objetivos de su carrera con sus actitudes de comportamiento le ayuda a sentirse mejor

con su trabajo.

«La pasion es energia. Sienta el poder que se genera al concentrarse en aquello que lo

emociona.» — Oprah Winfrey

I = Conciencia de si/Crecimiento espiritual: deseo de equilibrio, armonia y crecimiento propio

S = Social/Humanitario: deseo de ayudar a los demés de forma altruista

P = Poder/Politica: deseo de controlar o tener influencia

E = Econdmico/Tangible: deseo de seguridad financiera o beneficios econdmicos

A = Artistico/De innovacion: deseo de expresar la individualidad, lo Gnico

K = Conocimiento/Capacidad: deseo de aprender y obtener grandes conocimientos

I: Conciencia de si/

Espiritualidad

S: Social/
Humanitario

E:
Econémico/
Tangible

A: Artistico/

De innovacién

cuerpo

L ) Crear Expresarse a si
Elevar la conciencia Ayudar a otros Influenciar a otros ] .
oportunidad mismo
s ) Tomar la .
Alcanzar la paz interior Servir a otros Crear redes Inspirar
delantera
Proporcionar Defender sus ) Construir
L . Crear cambios h Crear
entendimiento creencias sobre ideas
Equilibrar la mente y el . ) . _—
Ser un catalizador Ser reconocido Ser laborioso Ser Unico

Tener impacto sobre

Compartir con

kp

Observar doctrinas Coger la iniciativa " Ser estable .
problematicas los demas
Apuntar a la Tener impacto en . Tener .
puntar: } P Crear politicas Ser original
espiritualidad ciertas causas recursos
Explorar sus . . - Cumplir Producir algo
. : Crear conciencia Cambiar opiniones L
ropositos y pasiones objetivos

nuevo /

© 2021, PeopleKeys, Inc.®

27134



Test User

Caracteristicas de estilo principal

El estilo principal de Test es 'Econdmico/Tangible'

Econémico/Tangible

deseo de adquirir y preservar riquezas

Se trata de individuos muy organizados, que poseen una puntuacion alta de valores econdmicos/tangibles, orientados hacia la obtencion
de resultados. Cuentan con una personalidad previsora, que les permite planificar estratégicamente el futuro. Su objetivo es lograr la
seguridad financiera mediante la acumulacion de riquezas o la construccion de algo que sea concreto y duradero. Ven al trabajo duro y
al sacrificio como elementos necesarios para crear un futuro comodo y seguro.

Por sobre toda las cosas, estas personas buscan:

e Estabilidad econdmica

e Libertad econdmica para conseguir experiencias, viajar y vivir la vida al maximo
e Una forma tangible de medir su éxito

e Un futuro con seguridad financiera

Aunque es tentador ver a las personas con valores econdmicos/tangibles como materialistas, en realidad estos individuos no solo se
centran en el dinero. Para ellos, el dinero y las posesiones representan un sentido de seguridad e inversion en el futuro. Las personas que
buscan conseguir dinero son, de hecho, bastante desinteresadas. Entienden que para que sus hijos tengan acceso a una buena educacién,
poder tomarse vacaciones o tener una vida cdmoda en el hogar, necesitan los recursos financieros para que eso ocurra. Puede que se
pierdan la obra en la que actta su hijo en la escuela porque tienen que trabajar. Puede que pasen noches enteras trabajando, lo que los
aleja de sus seres queridos. Pero estan dispuestos a hacer este sacrificio para asegurarse la felicidad a largo plazo. Su compromiso con las
recompensas financieras es el resultado de una personalidad previsora. A menudo, se trata de una forma tangible de expresion de amor.

Para algunos, el dinero es una herramienta de medicion o una vara con la que hacer un seguimiento de sus logros. Estas personas
responden de forma positiva ante un sistema de compensacion laboral basado en incentivos monetarios. Para otros, la busqueda de
beneficios financieros es una inversion para el futuro. Las actitudes de comportamiento econémicas/tangibles son la marca distintiva de
individuos pacientes y tenaces que se orientan hacia el cumplimiento de objetivos. Buscan dinero, pero no por avaricia, sino por lo que
representa para su futuro. No se debe ver a una persona motivada por lo material como a un egoista, sino como a alguien practico y
orientado hacia el cumplimiento de objetivos.
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Estilo BAI continuado

Cualidades unicas de aquellas personas que aprecian los aspectos «econémicos/tangibles»

Caracteristicas generales:

e Pacientes

e Con autocontrol

e Organizados

e Trabajan duro

e Los impulsan los procesos, no las personas

Limitaciones posibles:

e Pueden ser adictas al trabajo

e Puede que se las caracterice injustamente como codiciosas

e Justifican sacrificar tiempo con sus seres queridos en pos de un futuro éxito financiero
e Tienen dificultades para vivir en el aqui y ahora

e Perciben a la riqueza como el principal indicador de posicion y éxito

Caracteristicas en combinacion con otras actitudes de comportamiento

e Al combinarse con actitudes de comportamiento de conciencia de si/espiritualidad de alto grado, la espiritualidad y la
conciencia de verdades universales que son mas importantes que la prosperidad material moderaran sus impulsos.

e Al combinarse con actitudes de comportamiento sociales/humanitarias de alto grado, hacer lo correcto se vuelve tan
importante como obtener beneficios materiales. Al crear un futuro con seguridad financiera para ellos mismos, generan los
recursos para también ayudar a otros.

e Al combinarse con actitudes de comportamiento de poder/politicas de alto grado, veran al dinero y al poder
interrelacionados, y usaran uno para alcanzar al otro. Estas personas son mas propensas a asumir riesgos financieros.

e Al combinarse con actitudes de comportamiento artisticas/de innovacion de alto grado, buscaran formas innovadoras de
capitalizar sus esfuerzos artisticos, o0 usaran sus recursos para invertir en nuevos proyectos creativos.

e Al combinarse con actitudes de comportamiento de conocimiento/capacidad de alto grado, buscaran convertirse en
expertos reconocidos en su campo para conseguir riquezas.
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Caracteristicas de estilo secundario

El estilo secundario de Test es 'Conocimiento/Capacidad’

Conocimiento/Capacidad

deseo de obtener informacion, perspectivas y destreza

Las personas con una puntuacion alta de valores de conocimiento/capacidad tienen una enorme necesidad de aprender, conocer y
comprender. Su principal objetivo es la acumulacion de informacion y la bisqueda logica de conocimiento.

Estas personas trabajaran duro para investigar tematicas, desarrollar aptitudes altamente técnicas e investigar con profundidad los detalles
un asunto dado.

Por sobre toda las cosas, estas personas buscan:

e Obtener un entendimiento mas profundo del mundo que los rodea

e Buscar respuestas a través de la investigacion y estudios intensivos

e Aprender a lo largo de toda su vida

e Desafiarse a si mismos intelectualmente

e Ser reconocidos por sus competencias, precision y amplitud de conocimientos

A menudo, las actitudes de comportamiento de conocimiento/capacidad incluyen a lectores voraces que se rodean con personas,
materiales y experiencias que elevan su familiaridad con la temdtica elegida. Este impulso puede manifestarse como un conocimiento
profundo de un tema, o como el deseo de lograr una competencia superior a la media en una amplia variedad de temas. Aquellos que
buscan el conocimiento con mayor intensidad establecen como objetivo volverse expertos en un campo determinado, y se sumergiran con
gusto en estudios y blsquedas académicas siempre que les sea posible.

Los individuos con actitudes de conocimiento/capacidad no siempre estan interesados en usar su conocimiento para una aplicacion
particular. A menudo, simplemente lo hacen por amor al aprendizaje. Son organizados, curiosos por naturaleza y con iniciativa propia.
Les atraen entornos en donde puedan tomarse su propio tiempo y trabajar a su ritmo. Tienden a hacer preguntas, oponen resistencia a
las figuras tradicionales de autoridad y buscan nuevas ideas y formas de hacer las cosas.

Una persona con altos niveles de valores de conocimiento/capacidad tiene tendencia a buscar actividades de culto e intelectuales. Son
inquisitivos y escépticos, y valoran la informacion por sobre la intuicion. Aman los libros y la investigacion, y por lo general son
determinados, tenaces y perspicaces. Su mayor alegria en la vida es aprender cosas nuevas, y creen con fervor en la importancia de la
educacion.
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Estilo BAI continuado

Cualidades unicas de aquellas personas que aprecian los aspectos de
«conocimiento/capacidad»

Caracteristicas generales:

e Relnen conocimiento, investigan, indagan en los distintos temas que les interesan

e Presentan un alto nivel de interés en resolver problemas, hacer preguntas y formular teorias
o Disfrutan de las conversaciones profundas

e Son observadores astutos del mundo y la naturaleza humana

e No temen hacer preguntas

Limitaciones posibles:

e No tienen mucha paciencia para aquellas personas que ven las cosas diferentes, en especial para aquellos con emociones fuertes
e Puede que demuestren fijacidn en un solo aspecto a costa de todos los demas

e A menudo se enredan en la busqueda de detalles, lo que resulta en ritmos mas lentos

e Puede que les interese mas los conceptos, los sistemas y la informacion que la gente

e Puede que la fijacién se vea como una actitud obsesiva

e Tienden al perfeccionismo

Caracteristicas en combinacion con otras actitudes de comportamiento

e Al combinarse con actitudes de comportamiento de conciencia de si/espiritualidad de alto grado, buscaran respuestas
sobre la espiritualidad, el universo y poderes superiores.

e Al combinarse con actitudes de comportamiento sociales/humanitarias de alto grado, sus objetos de estudio estaran
relacionados con las problematicas que les son mas preciadas, en especial con causas que giren en torno a la justicia, la
equidad y la igualdad.

e Al combinarse con actitudes de comportamiento de poder/politicas de alto grado, buscaran el poder y el reconocimiento a
través del dominio de un campo de estudio en particular.

e Al combinarse con actitudes de comportamiento de econémico / tangible de alto grado, buscaran riqueza al convertirse en
un experto reconocido en su campo.

e Al combinarse con actitudes de comportamiento artisticas/de innovacion de alto grado, estudiaran e investigaran artistas,
géneros y movimientos artisticos de importancia; a menudo buscaran carreras de grado avanzadas en artes.
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BAI Intensidad

Muy Bajo Bajo Medio Alto Muy Alto

Los motiva la necesidad de descubrir su sitio en el mundo.
Creen que hay respuestas a las preguntas espirituales que hacen, pero también que hay significado en la bisqueda en si misma.

e Social/Humanitario - Baja

Estan dispuestos a ayudar a los demas, solo si trabajan lo suficientemente duro como para lograr sus objetivos.

Pueden demostrar simpatia con aquellos que enfrentan dificultades o con una discapacidad, pero por lo general no creen en los
beneficios sociales ni en las donaciones.

Evaluaran cada situacion de forma individual para determinar cuanto control desean ejercer.

Si consideran que la problematica o el proyecto son importantes, tomaran el control. De lo contrario, estaran dispuestos a cumplir
un papel de apoyo, siempre y cuando no signifique trabajar en el aspecto micro y les permita trabajar con independencia dentro
de los margenes del proyecto.

G Econdmico/Tangible - Muy alto

Q Artistico/De innovacion - Media

El dinero y lo que representa es sumamente importante
El estatus se considera como un resultado adicional a la riqueza

La necesidad de expresarse de forma artistica se ve moderada por preocupaciones de indole mas practica.

Se expresaran de forma creativa cuando la situacion lo requiera, pero no tienen un impulso que los lleve a buscar nuevos lugares
donde expresarse.

Su busqueda del conocimiento se basa en situaciones y necesidades individuales.

Si el individuo estd particularmente interesado en un tema especifico o si se necesita informacion para tener éxito, querra saber
todo lo posible sobre ese asunto. De lo contrario, confiara en la intuicién o en la experiencia practica.
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Grafico BAI

Estilo BAI de Test :
(principal) - Econémico/Tangible
(secundario) - Conocimiento/Capacidad

Actitudes de A Grafico de su indice de actitud de
comportamiento comportamiento

+ Su gréfico de IAC le proporciona una representacion visual de
al forma en que prioriza los seis diferentes estilos de I-SPEAK.
La intensidad de su conexidn con cada estilo se representa en
un continuo del 0 al 60. El valor esta conectado con la
cantidad de energia que pone en tareas que se relacionan con
esta actitud de comportamiento.

Una baja inversidn de energia significa que pone poco
esfuerzo o que tiene poco deseo de poner esfuerzo o energia
en tareas motivadas por esta actitud de comportamiento. Una
V alta inversidn de energia significa que le gustaria pasar la

mayor parte de su tiempo y gastar su energia en tareas
motivadas por esta actitud de comportamiento.

1=38, 5=23, P=25, E=53, A=32, K=39

e Los valores entre 0 y 12 se consideran una inversion de energia muy baja
e Los valores entre 13 y 24 se consideran una inversion de energia baja

e Los valores entre 25 y 36 se consideran una inversion de energia media

e Los valores entre 37 y 48 se consideran una inversion de energia alta

e Los valores entre 49 y 60 se consideran una inversion de energia muy alta

Mientras mas puntos tenga en un estilo en su grafico, mas positivos seran sus sentimientos hacia esa actitud de comportamiento.
Basicamente, mientras mas puntos tenga en un estilo de I-SPEAK, mas energia querra invertir en conseguir los resultados que representa
esa dimension.
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Aplicaciones de tu estilo BAI

BAI como una herramienta:

Al estar consciente del estilo de su actitud de comportamiento, tendra en sus manos el poder de tomar decisiones informadas. Al aplicar
sus conocimientos de forma practica, se torna una herramienta muy poderosa. Use las actitudes de comportamiento para informar sobre
los siguientes elementos:

o Crecimiento propio

o Brindar asistencia en el establecimiento de objetivos
o Comprender la diversidad

o Crear equipos con sinergia propia

o Colocar a la persona correcta en la posicion correcta

Mas ejemplos de aplicaciones

Puede que conozca a una persona que no esta muy feliz con su
jefe. Esta seguro de que él podria hacer las cosas de mejor
forma. Esta situacion le cuesta mucho porque tiene un alto
grado de actitud de comportamiento de poder/politica, pero le
han puesto en una posicién en donde tiene autoridad limitada.
No es solo que su jefe le vuelva loco, sino el hecho de que tiene
un jefe. Le motivan las oportunidades para lograr independencia, y alcanza todo su potencial cuando le dan la autoridad. Puede usar sus
conocimientos para trabajar como auténomo o encontrar una posicién donde pueda ascender en el escalafdn.

Puede que otra persona tenga un trabajo que no requiera de mucha imaginacion y que, de a ratos, se sienta desilusionada a pesar de
que su trabajo se vea muy bien en los papeles. Si se da cuenta de que no esta satisfaciendo su actitud de comportamiento artistica/de
innovacion, puede encontrar la forma de ser mas innovadora y creativa, en lugar de hacer tareas repetitivas que alguien mas cred.
Puede que pida colaborar en proyectos mas creativos, ofrecer soluciones innovadoras que podria llevar a cabo o personalizar su espacio
de trabajo.

Puede que un gerente de recursos humanos que contrata a un vendedor con baja intensidad econdmica/tangible acabe, de forma no
intencional, colocando a esta persona en una posicion en la cual no desarrolle sus propias actitudes de comportamiento. Una persona asi
podria tener problemas para cerrar un trato o para pedir dinero, porque se concentrara en satisfacer las necesidades de una actitud de
comportamiento distinta. Puede que se concentre mas en relacionarse con esa persona que en conseguir un acuerdo econdmico. Esta
persona es excelente en establecer conexiones y relaciones de venta de largo plazo, pero puede que se beneficie de tener a un
compafiero cuya actitud de comportamiento le permita sentirse mas comodo al momento de cerrar el trato.

El conocimiento sobre las actitudes de comportamiento no solo nos permite tomar decisiones, sino explicar nuestro razonamiento a los
demas. También puede permitirnos tener mayor empatia con aquellos cuyas actitudes de comportamiento difieren de las nuestras. Puede
que un esposo que tiene una actitud con un alto grado de conciencia de si/espiritualidad se frustre con la adiccion al trabajo de su
esposa. Para él, la espiritualidad es un filtro a través del cual ve el mundo y su percepcion de ella es que esta demasiado concentrada en
lo tangible. Pero con un conocimiento adecuado de las actitudes de comportamiento, puede que vea que ella tiene una concentracién
econdmica/tangible, no para sus propios fines, sino por lo que ello representa: seguridad y oportunidad para viajar y vivir experiencias
juntos. Una vez que ambos entiendan sus «filtros de actitudes de comportamiento» en conflicto, podran comenzar a tener una mayor
empatia por la posicion del otro.

La comprension de sus actitudes de comportamiento le permitiran tomar decisiones informadas sobre su vida. Puede ayudarle a

encontrar una profesion, una pareja, un pasatiempo o una tarea que se alinee con sus bases. Puede ayudarle a encontrar formas de
pasar el tiempo y usar su energia que le sentaran bien.
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