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Jane Doe

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 tiene
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 en los que le rodean.

Usted puede observar en su vida diaria los diferentes estilos conductuales en accién ya que interactta 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 alglin 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 ¢Algiin 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 s " 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 cdmo

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 su
como suele hacerlo.

© 2021, PeopleKeys, Inc.®

3/34



entender su estilo

El estilo de Jane se identifica con el término "Desafiador".

En su estilo Desafiador, Jane es sensible a los problemas y muestra mucha creatividad para
resolverlos. El estilo Desafiador puede completar muchas tareas importantes en poco tiempo
debido a su fuerte determinacion. Para solucionar un problema examinara y tratara todas las
posibles vias. Muestra una gran perspicacia cuando se enfoca en proyectos. Se esfuerza en ser
correcto, lo que contrapesa su deseo de resultados tangibles. El estilo Desafiador puede tener la
tendencia de ser perfeccionista y vacilar en la toma de decisiones mientras determinan la "mejor
opcion.

El estilo Desafiador puede que en ocasiones parezca poco sociable e incluso ser percibido como
frio y demasiado directo. Prefiere trabajar a solas y desean un entorno en el que puedan llevar la
voz cantante. Jane tiende a ser tranquilo y reservado en ambientes sociales y confia con
facilidad. Generalmente, el estilo Desafiador es poco paciente con los que no siguen la forma que
se presupone correcta, ya que ellos estan muy motivados por su voluntad de superacién. Puede
llegar a aburrirse con responsabilidades rutinarias por lo que necesitara oportunidades para
trabajar en proyectos nuevos. Tiende a ignorar la parte emocional de las personas para
enfocarse mas en la tarea que les ocupa. Seria muy beneficioso que considerase la tarea de
desarrollar una actitud mas calida en sus relaciones sociales. A Jane también se seria de ayuda
poner atencion al valor de desarrollar un equipo y el incremento de productividad que puede
representar ser un lider consistente de un equipo sdlido. Jane debe trabajar para generar una
cooperacion mas fuerte con los miembros del equipo y desarrollar una actitud paciente cuando
considere las opiniones y estilos de trabajo de los demas.

Con una orientacion a tareas y motivado por resultados, Jane tiende a no involucrarse
emocionalmente cuando discute situaciones con los demas. El estilo Desafiador es creativo y se
anticipa a pensar en lo que haran a continuacion y qué efecto tendran sus decisiones en lo que
suceda a continuacion. Jane es inquisitivo y le gusta tener los datos y detalles de lo que le es
poco familiar.

A Jane le motiva la habilidad de liderar grupos e influenciar a los demas, tanto compaferos como
amigos. Es una persona que se toma la responsabilidad del liderazgo seriamente, y suele ser
capaz de tomar importantes decisiones sin demora. Jane muestra confianza y los demas
responden a su capacidad natural de estar en primer linea.

Una persona reflexiva y comprensiva a la que le gusta estar con los demas, Jane es alguien que
aprecia las relaciones y disfruta involucrandose en funciones sociales, pero a quien no suele
importarse ser el centro de atencion . Busca el equilibrio entre el tiempo social y personal, y le
gusta una tarde tranquila con unos pocos amigos intimos como ejemplo de una buena mezcla de
lo social y lo personal.

Los demas ven a Jane 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 Jane como una persona "inquieta" y con tendencia a avanzar con
rapidez de una cosa a la siguiente.

Jane es pulcro y ordenado y le suelen considerar como una persona practica. Necesita la
informacion adecuada para tomar una decision, y tendra en cuenta los pros y los contras. Jane
puede ser muy sensible a la critica y tenderd a internalizar sus emociones. Le gusta clarificar las
expectativas antes de embarcarse en nuevos proyectos y seguira un proceso ldgico para obtener
los resultados deseados.
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Jane Doe

Fortaleza de un gran ego

Analitico, metédico

Resolvedor de problemas

Extremadamente orientado
a tareas

Caracteristicas Generales

Trabajar hasta la
terminacion del proyecto

Autoridad para disefar e
implementar soluciones

No tener que socializar
necesariamente ni jugar a
la politica

Obtener las herramientas
necesarias para alcanzar el
éxito

Motivado por

Poder diseiiar y refinar

Tareas y actividades que le
desafien

Proyectos que produzcan
resultados tangibles

Reconocimiento por sus
habilidades analiticas

Mi Entorno Ideal
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con el estilo Desafiador

Jane Doe

Recuerde, el estilo "Desafiador” puede que quiera:

e Autoridad, tareas que promuevan el crecimiento, un enfoque "al grano", oportunidades
para avanzar, habilidad para trabajar a solas

Su mayor miedo:

e Que le critiquen y se aprovechen de él

Cuando se comunique con Jane, de estilo" Desafiador":

e Sea breve, directo y conciso

e Haga preguntas del tipo "qué" y "por qué"

e Enféquese en los negocios y los resultados

e Sugiera formas de alcanzar resultados, hacerse cargo y resolver problemas
e Subraye los beneficios ldgicos de las cosas, reconozca el trabajo de calidad

e Esté de acuerdo con los hechos y las ideas mas que con las personas, cuando estén de
acuerdo

Cuando se comunique con Jane, de estilo" Desafiador" NO:

e Dé rodeos o se repita a si mismo

e Se enfoque en los problemas

e Trate de ser demasiado sociable demasiado pronto

e Haga demasiadas generalizaciones o afirmaciones si base

Cuando analice la informacion, Jane, de estilo "Desafiador", puede:

e Querer hacerlo a solas sin consultar a nadie

e Descuidar el factor humano, tomar decisiones basados sélo en datos
e Pasar por alto las opiniones de los demas

e Ofrecer sistemas e ideas innovadoras y progresivas/li>

Caracteristicas Motivacionales

e Metas que le motivan: Dominancia, descubrir soluciones Unicas

e Evalua a los demas por: Sus propios estandares, las ideas que se expresan
¢ Influye en los demas por: Competicion, dar lugar al desarrollo de sistemas
e Valor para el equipo:Inicia cambios y mejoras, desafia la complacencia

e Usa demasiado: Franqueza y critica

e Reaccion frente a la presion: Se enfurrufia, se aburre con la rutina, dictatorial, sin
compasion

e Su mayor miedo: No ser de influencia, fallar

o Areas de mejora: Muestra mas calidez, se mas expresivo y orientado al equipo, trata de

"vender" mas que de solo "contar"

© 2021, PeopleKeys, Inc.®

Comunicacion
con el estilo Desafiador

La comunicacion viene
y va, pero la sabiduria
permanece.

- Alfred Lord Tennyson
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con el estilo Desafiador

Jane Doe

Valor que aporta al grupo:

Organizador de los aspectos fundamentales

Capacidad analitica

No teme tomar decisiones impopulares, capaz de ser decisivo
Obtiene resultados de forma eficiente

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

Lidera de forma instintiva

Manager autocratico muy bueno en las crisis
Confianza en si mismo

Disciplinado

Innovador a la hora de obtener resultados
Mantiene el enfoque en las metas

Especifico y directo

Supera los obstaculos

Aporta direccion y liderazgo

Lidera con el ejemplo

Dispuesto a hablar

Combina la experiencia con el conocimiento practico
Asume los retos sin miedo

Funciona bien con fuertes cargas de trabajo

Areas de crecimiento personal para el estilo "Desafiador":

Esfuércese por aumentar su escucha activa

Esté atento a las ideas de otros miembros del equipo hasta que se llegue al consenso
Sea menos dominante y mas amigable y accesible

Trate de apreciar mas las opiniones, sentimientos y deseos de los demas

Ponga mas energia en las relaciones personales, muestre su apoyo a los otros miembros
del equipo

Tome el tiempo para explicar el "por qué" de sus declaraciones y propuestas

© 2021, PeopleKeys, Inc.®

Comunicacion
con el estilo Desafiador

Puedes tener ideas
brillantes, pero si no
puedes transmitirlas,

tus ideas no irdn a

ningun lugar.

- Lee Tacocca
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Jane Doe

relacion con los demas

Su valor de D y C se situan por encima de la linea media, su estilo se identifica con el
término "Desafiador".

En esta seccion 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.
Algunas palabras que pueden describir la intensidad de su factor "D" son:

Consejos de Comunicacion
relacion con los demas

e CONTUNDENTE Fuerte, poderosos, vigoroso
o ARRIESGADO Dispuesto a aprovechar las oportunidades

e AVENTURERO Garantia de emocién o riesgo La Unica forma de

e DECISIVO Resuelve una controversia o responde preguntas cambiar es cambiando
e INQUISITIVO Curioso, tendencia a hacer muchas preguntas nuestro
La "I" mide lo hablador, persuasivo e interactivo que suele ser usted. Algunas entendimiento.

palabras que pueden describir la intensidad de su factor "I" son:
- Anthony De Mello

e RETRAIDO Introvertido, esconde sus emociones
e RETICENTE Silencioso y poco comunicativo, no le gusta hablar, reservado

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 e 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 CONVENCIONAL Sigue las costumbres o necesita aprobacion

e CORTES Educado y gentil

e CONCIENZUDO Escrupuloso, esfuerzo laborioso para conseguir la perfeccion

o ESTANDARES ALTOS Se apega a un sistema de valores fuerte
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Jane Doe

cOmo se comunica usted con los demas

Como se comunica con los demas

Por favor, regrese a la 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 (til cuando trate con compafieros, 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 demas

Su estilo esta caracterizado por una "D", lo que significa que cuanto recibe Lo que se dice es el
informacion quiere escuchar RESULTADOS. Pero cuando quiere transmitir la misma espejo del a|ma;
informacion a un compaiiero o cliente, puede que necesite "traducir" esa informacion .

para darles datos concretos, o sélo los resultados finales, o0 como ellos son parte de la seL el I?omtfre
solucién y por lo tanto se necesita trabajar en equipo. habla, asi es él.

Esta seccidn del informe trata sobre cdmo 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 estd acostumbrado a comunicarse en su propio "lenguaje materno", revisaremos coémo
puede mejorar su comunicacion y relacion con los otros "idiomas maternos" que usan los otros
tres factores de comportamiento.

Esta proxima seccion es particularmente Util para el perfil con un factor "D" intenso ya que puede
tener la tendencia a ser mas enfatico o "agresivo" en su estilo de comunicacion, de lo que a otros
les gustaria.

La Compatibilidad de Su Estilo Conductual

Dos perfiles "D" se relacionaran bien, siempre y cuando se respeten mutuamente y quieran
trabajar como equipo para alcanzar una meta comun. Se debe tener cuidado de no volverse
demasiado competitivo o dominante con el otro.

A'la "D" le gusta el perfil "I" porque tiene la tendencia natural a alentarle. Puede que en
ocasiones la "I" no esté lo suficientemente orientada hacia las tareas para la "D" en el entorno de
trabajo, a no ser que la "D" considere el valor de cdmo la "I" puede influir en la obtencion de
resultados importantes.

La "D" y la "S" suelen trabajar bien juntos, ya que la "D" no ve a la "S" como una amenaza y
ademas ésta suele trabajar duro para alcanzar la meta deseada. En ocasiones puede haber
tension en la relacion porque la "D" puede estar demasiado enfocado en tareas y accion.

La "D" y la "C" deben tener cuidado en no volverse demasiado exigente y orientado a los

detalles, respectivamente. Sin embargo, la "D" necesita la atencion a los detalles que tiene el
perfil "C", aunque a veces tenga dificultades en como comunicar esta necesidad.
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Jane Doe

compatibilidad de su estilo conductual

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

Si hay respeto mutuo, tenderan a verse como motivados, agresivos, competitivos y optimistas. Si
estan de acuerdo en la meta, se podran enfocar en la tarea y ser muy eficientes. Si no hay
respeto mutuo, tenderan a ver a la otra “*D” como argumentativa, dictatorial, arrogante,
dominante, nerviosa y abrupta.

Mejorar
. B
Consejo Relacional: Deben esforzarse en conseguir el respeto mutuo y una buena comunicacién, s
si ponen esto como una meta les ayudara a conseguirlo. También deben tratar de entender el
ambito y limites de la autoridad de cada uno, y respetar dichos limites.
La“D” con la “I” La comunicacion

) funcion I Il
Tiende a ver a la "I” como egocéntrica, superficial, demasiado optimista, poco imaginativa, unciona para aquefios

demasiado segura de si y distraida. No le gustaré que la “I” trate de venderle. Su enfoque hacia que la trabajan.
la tarea le llevara a disgustarse con las generalizaciones sin compromiso del estilo “I” intenso.
- John Powell
Consejo Relacional: Debe tratar de ser amigable, ya que la “1” aprecia las relaciones personales.
Cuando sea posible, sea elogioso. Escuche sus ideas y reconozca sus logros.

La “D"” con la “S"

Tenderas a ver a la “S” como pasiva, reservada, apatica, posesiva y complaciente y poco
expresiva.

La “D"” tiende a percibir a la “S” como un estilo que se mueve lentamente. Tendran la tendencia a
percibirte como confrontaciones, y puede que esto les abrume. Su ritmo rapido de actuar y
pensar, puede provocar en la “S” una respuesta pasivo-agresiva.

Consejo Relacional: Evite presionarles, reconozca la sinceridad del buen trabajo de la “S”. Sea
amigable, ellos aprecian la relaciones. Esfuércese en ser mas indulgente cuando sea posible,
adoptar un ritmo mas constante reducira fricciones innecesarias en la relacion.

La“D"” con la“C"”

Tiene la tendencia de ver a la “"C” como demasiado dependiente, evasiva, defensiva, demasiado
enfocada en los detalles, demasiado cauta y preocupada. La “D"” suele pensar que la “C” intensa
sobre analiza y se atasca con los detalles.

Consejo Relacional: Baje el ritmo, y dele informacion en forma clara y detallada con tantos datos
como pueda. Cuando se discuta un tema, espere que la “"C” exponga dudas, inquietudes y
preguntas sobre los detalles. Elimine posibles amenazas. Cuando sea posible, dele tiempo para
considerar los temas y detalles antes de pedirle que tome una decision.
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Jane Doe

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 gréafico 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 gréficos, revelan valiosa informacion. Por favor, observe ambos graficos. Compare el perfil de los factores D, 1, 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 gréficos 1y 2. En el gréfico 2, ¢ es su nivel de “D” mayor o menor que en el gréfico 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 presién. 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
I 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 grafico 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 presion 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 1 y 2. En el grafico 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 decisidén 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 informacién para tomar una decision 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
intuicion.

éCudl 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?

£Como 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 evaluacién 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

© 2021, PeopleKeys, Inc.® 13/34



Jane Doe

El trabajo en el equipo

Preferencias del papel de Jane en el equipo

Estilo Alto: Tedrico

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

. . . ;. . 3 __ _H;
enfocarse en la tarea sin dejar de ser muy sensible a los problemas. Los teodricos 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 resolucién 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 equipos 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
iginales. . .
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. Para que un equipo

esté 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 critico que ca da
no pueden ver. Sus procesos conceptuales suelen traspasar las fronteras de lo obvio, hasta ) -
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 posicion
estrategas. Los tedricos no tienen miedo de las nuevas ideas y con frecuencia adoptan un

o ) . ! ) correcta.

enfoque metddico y exhaustivo para resolver problemas, que tiene en cuenta diferentes posibles
soluciones. Muchos teoricos 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 tedricos 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 y la finalizacion. Puede que en ocasiones, su energia creativa deba
dirigirse hacia la implementacién o puesta en practica de sus ideas en vez de la generacion de
nuevas.

© 2021, PeopleKeys, Inc.® 14 /34



Estilo de TEAMS

Continuacion

Segundo Mayor Estilo: Analista

Los analistas son los miembros del equipo que extraen los elementos clave de una idea y
desarrollan en proceso por el cual se puede implementar dicha idea. Uno de los valores
principales que los analistas aportan al equipo es su habilidad instintiva para detectar defectos en
el procedimiento, o errores de ldgica, y otros problemas potenciales. Su principal fortaleza es su
habilidad para examinar los planes y programas que el equipo ha desarrollado con la mirada
puesta en lo que haya que afiadir, quitar o cambiar para asegurar una implementacion exitosa.
Son Unicos en el sentido de que tienen una potente combinacion de habilidades interpersonales,
pero a la vez orientados a los detalles, permitiéndoles articular sus conceptos de forma
apropiada en diferentes areas. Tiene la tendencia a utilizar sus dones comunicativos para
asegurarse que todas las areas del proyecto se realizaran en el orden y forma apropiados,
enfocandose mas en las tareas que en las personas que realizan dichas tareas. Los analistas
pueden compartir ideas continuamente con los tedricos, estrategas o Manager, mejorandolas y
desarrollando un plan de accién que finalmente funcionara.

Los analistas son valorados por su precision, exactitud y fiabilidad. Su lema es "haz las cosas
bien a la primera." Tienen estandares personales muy altos que suelen superar los de los demas.
Son pensadores capaces de resolver problemas de forma légica y metddica con gran creatividad.
Los analistas son muy minuciosos en todas sus actividades. Su habilidad para el pensamiento
critico les permite definir las situaciones de forma sistematica y metddica, en primer lugar
entendiéndolas, para a continuacion criticandolas y probando sus conclusiones.

Los analistas estan continuamente desafiando las ideas, procesos y conceptos que se estan
considerando. Buscan formas mas efectivas de cumplir con las tareas, y métodos mas eficientes
de llevarlas a cabo. Tienden a ser ordenados y pulcros, y llevan ese orden al caos que supone un
proyecto con mucha presion. El equipo valorara su ética del trabajo y su habilidad para realizar
un buen papel aunque esté bajo la presion de una fecha limite proxima.

El analista puede tender a estancarse en los detalles del proyecto. Cuando sucede esto, puede
que incluso pierda de vista la meta final. Les encanta el mundo de las ideas, y puede que a veces
discuta y debata por el placer de hacerlo. Otra posible limitacion es su tendencia a elegir un
enfoque de bajo riesgo en vez de uno que tenga elementos de riesgo mas altos, pero con un
mayor potencial de beneficio.
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Jane Doe

Estilo de TEAMS

El trabajo en el equipo

Los equipos bien
construidos producen
resultados y tienen
una evidente fluidez
de energia e ideas.

Para que un equipo
esté vivo, y una tarea
se pueda realizar, es

critico que cada
miembro del equipo
ocupe su posicion
correcta.
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Introduccion a su Informe de Estilo
de Valores

Su Estilo de Valores es una medicién 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 evalla 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.

.- =7

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

Jane Doe

Motivadores Ocultos de Jane

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 mision."

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 comun o un denominador comun en el que todos podamos estar de
acuerdo?"
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Estilo de Valores
Motivadores Internos

Un iceberg es una
buena analogia para
describir el Estilo de
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Personalidad
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personalidad y la
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del iceberg que
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mientras que los
valores estan ocultos
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afectando nuestras
decisiones y
motivando nuestras
acciones.
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Continuacion

Segundo Mayor Estilo: Justicia

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

Sentirse realizado a través de relaciones significativas y la bisqueda de soluciones justas y
viables.

Mejorar las condiciones presentes para el bien comun, incluso a su propio coste, siempre
que todos se beneficien.

Evitar situaciones injustas o en conflicto con su sentido de la honestidad.

Mejorar la calidad de vida actual incluso aunque puedan disminuir algunos beneficios
particulares.

Enfoque: Honestidad

Perspectiva: Ser aceptado por los demas para el bien comun

Meta: Ser aceptado en el grupo

Miedo: Pérdida de harmonia personal y la injusticia

Estilo de trabajo: Involucramiento

Cuanta mas energia se invierta en la justicia, mayor sera la probabilidad de desgastar su energia
y recursos personales.

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

"No importa si la situacion esta equilibrada siempre y cuando ambas partes salgan
ganando."

"Lo importante no es ganar, sino 'cdmo participas'.
"Para mi es muy importante tener un impacto positivo en el mundo que me rodea."
"Me tomo en serio mis responsabilidades."
"Lo que mas me mueve es mi conciencia."

"Disfruto ayudando a los demas y mantengo un sistema de creencias sélido en torno al
que todos salen ganando de alguna forma."

La persona con un estilo de valores de justicia es posible que tenga la meta de ser aceptado por

los demas. Pueden llegar a ser excesivamente exigentes consigo mismos y con lo que en realidad

necesitan para cumplir. Con un estilo que valora mucho la justicia, la persona puede ser rpés
efectiva sin se vuelve MAS TOLERANTE CONSIGO MISMO, y realiza una MEJOR SELECCION DE
PROYECTOS. Puede conseguirlo haciéndose estas preguntas:

"¢Qué puedo sugerir que beneficiard y animara a los demas a realizar su parte?"
"¢Como podemos lograr este objetivo sin poner el peligro nuestro compromiso mutuo?"
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sus fortalezas en liderazgo

Jane Doe

= [

INFLUENCIA - Bien desarrollado

Cuando se necesita un lider se puede contar con usted. Los demds pueden percibir sus fortalezas y
saben que tiene muy buenas habilidades de liderazgo. Hay muchos dispuestos a seguirle debido a
su entusiasmo y carisma. Aunque a veces puedes mostrar un poco de "agresividad", tu equidad y
habilidades interpersonales le recuerda en seguida que quieres lo mejor para todos los que estan
involucrados.

DIRIGIR - Bien desarrollado

Probablemente es la primera opcidn cuando hay que supervisar un proyecto, especialmente uno
con fechas limite ajustadas. Su equipo valora su ética del trabajo. Puede que en ocasiones parezca
un poco distante, 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. Aprenda a conocer mejor a los otros miembros
del equipo, invertir tiempo en relaciones no es perder el tiempo.

PROCESAR - 8ueno

Puede tomar una idea o proyecto y llevarla a cabo de principio a fin. Aunque prefiere cambiar sus
responsabilidades y su papel, se mantendra fiel a la rutina necesaria para cumplir con lo que se
necesita.

DETALLAR - Encima de la media

Tiene la habilidad de afrontar una situacion de forma Iégica y arreglar las cosas para que
funcionen de forma mas eficiente. Pone atencion hasta en los detalles mas pequefios y da los
toques finales a los proyectos. Su entorno es eficiente y ordenado, y aprecia cuando los demas
siguen el ejemplo.

CREAR - Bueno

Se siente mas a gusto avanzando en areas en las que tiene experiencia y resultados probados. A
veces prefiere desacelerar un poco para completar un proyecto antes de meterse en otro nuevo.

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 - Adecuado

En ocasiones puede parecerle dificil tener conversaciones significativas, y tiende a no dejar que los
demas conozcan demasiadas cosas personales de usted. La mayoria de las conversaciones son
superficiales, dejara entrar en su mundo a un grupo de personas reducido.
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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

Jane Doe

Grafico de Estilo de Temperamento (DISC)

Percepcion Publica

D=1.93, I=-2.75, S=-1.9, C=0.26

Grafico del Enfoque de
Equipo

T=35, E=22, A=34, M=28, S=31
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Percepcion de Estrés

D=5.66, 1=0.76, S=-3.21, C=1.35

Grafico de valores laborales

L=40, E=15, P=12, J=33

D=3.4, 1=-1.28, 5=-3.33, C=1.12

Actitudes de
comportamiento

I=15, S=25, P=50, E=55, A=25, K=40
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Jane Doe

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 Plblico"; el Gréfico 2,
muestra el "Yo Privado"; y el Grafico 3 muestra el "Yo Percibido".

A continuacién encontrara el significado de cada grafico.

Grafico 1 -
La mascara, el yo publico . =
El comportamiento que los demés esperan = 3
0 T e B
g
Todos actuamos de acuerdo a cdmo pensamos que los demas esperan que actuemos. Este -4 Gt
comportamiento es el yo publico, cdmo la persona se proyecta hacia los demas. En ocasiones -3 -3
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 D I < (e
respuestas "Mas" de la evaluacion, y es el area que tiene mayor potencial para el cambio.
Grafico 2 - ] .
Natural, el yo privado .
4 e 4
PP iy o .
Respuesta instintiva a la presion o = e a
*u._\_*/
4 -4
A lo largo de los anos, todos hemos asimilado formas de reaccionar o responder, que se han -3 5
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 D I < (e
probable que cambie, ya que es nuestra respuesta o reaccion mas natural y arraigada. El
comportamiento de una persona bajo presion puede ser totalmente diferente al que muestre
en los gréficos 1y 3. El gréfico 2 es generado por las opciones "Minimas" en el Sistema de
Personalidad, y tiene el menor potencial de cambio.
& &
Grafico 3 - 2w —
El espejo, el yo percibido 0 '\-,__1 /,--' o
b T -4
Auto-imagen, auto-identidad A o
Todos nos percibimos a nosotros mismos de una forma en particular. El grafico 3 muestra la D I 5 C

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

Jane Doe

Los Graficos con Perfiles Diferentes Indican Cambio o
Transicion

e Siel 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.

e Siel 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 cdmoda con el
comportamiento que muestra el grafico 3 (el yo percibido), y posiblemente no le provoca
estrés.

e Siel 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:

o El perfil conductual que requiere el entorno actual es similar al perfil natural o instintivo de
la persona.
e Esta persona controla lo que los demas demandan de ella.

e 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 Desafiador (DC)(DC) y el contenido de este
informe se genera del Grafico 3.
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Mejorando Sus Habilidades Interpersonales

Plan de Accion de Jane

Esta hoja de trabajo es una herramienta para ayudarle a tener una comunicacion 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 compariero, jefe, amigo o conyuge 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, compariero 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 continuacion, 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.

Organiza bien [[1[Z]  Orientado a metas EE
No tolera mucho el error [L1E] Ve el cuadro entero EE
No le interesan los detalles [71[Z]  Busca soluciones practicas EE
Toma decisiones arriesgadas [L1 ] Avanza rapidamente a la accion EE
Estimula la actividad [J]  Le consume la tarea o el trabajo [ [C]

Puntual y consciente de la agenda [ [] Pasa por alto a las personas y los  [] [-]
sentimientos

Estandares altos, perfeccionista [CJ[E]  Persistente y cuidadoso EE
Ordenado y organizado [[] 2]  Demasiado tiempo planificando EE
Prefiere el analisis a ponerse manos [[] [C] Ve los problemas y encuentra las  [[] []
alaobra soluciones

Creativo e ingenioso [71 1 Dificil de agradar EE
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Jane Doe

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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Jane Doe

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

o Aspectos a resolver moririamos.

- 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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Jane Doe

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? ¢En 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
¢ Social/Humanitario

o Poder/Politica

e Econdmico/Tangible

« 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
Educacién Artistica. Si, por ejemplo, eligiera Bellas Artes, la actitud de
comportamiento que se manifiesta con mayor intensidad en esta eleccién 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 «sintié» 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 pasion
y sentimiento de realizacidn 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 disefié 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
estd 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 demas de forma altruista

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

E = Econémico/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: Sociall
Humanitario

E:
Econémico/
Tangible

A: Artistico/

De innovacion

cuerpo

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

Tener impacto sobre

Compartir con

Kpropésitos y pasiones

Observar doctrinas Coger la iniciativa " Ser estable .
problematicas los demas
Apuntar a la Tener impacto en . Tener .
e . Crear politicas Ser original
espiritualidad ciertas causas recursos
Explorar sus L ) o Cumplir Producir algo
Crear conciencia Cambiar opiniones S
objetivos nuevo
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Jane Doe

Caracteristicas de estilo principal

El estilo principal de Jane es 'Econdmico/Tangible'

S\ ‘ Econdmico/Tangible

oy N ~
‘ T 1 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 acumulacién 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 econémicos/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 educacion,
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 medicién 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 econdmicas/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, o 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 Jane es 'Poder/Politica’

Poder/Politica

deseo de obtener informacion, perspectivas y destreza

Neo

Por lo general, las personas con este valor son muy faciles de detectar y comprender. Buscan el poder y el control para servir a un bien
mayor. Se destacan en resolver problemas y valoran la rapidez para actuar y la firmeza. Quieren estar a cargo, y buscan de forma activa
ocupar posiciones de liderazgo. Desean ser los responsables de establecer prioridades, delegar responsabilidad y gestionar equipos.

La motivacion de la actitud de poder/politica no necesariamente indica un impulso consciente por dominar a los demas. La necesidad de
poder puede manifestarse de formas mas sutiles, como el interés por carreras que involucran un alto grado de autonomia e
independencia. Los individuos motivados por la actitud de poder/politica se sentiran obligados a tomar decisiones que los colocaran fuera
del control de los demas. Cuando se necesite un lider, ellos se ofreceran como voluntarios. Cuando a un grupo le falte direccion, ellos la
proporcionaran. Creen en la importancia de un liderazgo fuerte y sienten que son los mas capaces para proporcionarlo. Pero por sobre
todas las cosas, no pueden vivir comodamente si estan a la merced de los caprichos y deseos de otras personas.

Por sobre toda las cosas, estas personas buscan:

e Ser lideres, no seguidores

e Que se las reconozca por sus logros

e Que se las respete y vea como a personas exitosas

e Ser independientes y no tener que responder ante nadie

Por lo general, los individuos motivados por actitudes de comportamiento de poder/politicas tienen un carisma natural que usan para
influenciar a la gente. Se destacan por su capacidad para leer a las personas y saben qué decir para obtener lo que desean. Aceptan y
buscan la responsabilidad, y se enorgullecen de lograr que las cosas se hagan. Los impulsa la necesidad de establecer objetivos y superar
obstaculos, y desean un entorno en donde haya oportunidad de recibir el reconocimiento del publico. La frase «ascender en la escala
profesional» describe perfectamente a este tipo de actitud de comportamiento. En su vida personal, esta actitud de comportamiento puede
manifestarse en una generosidad que los demas reconoceran y respetaran.

Por lo general, observara que la mayoria de los lideres poseen altos valores de actitud de poder/politica. El objetivo es afirmar su
voluntad y llevar sus causas a la victoria. Los individuos con actitudes de poder/politicas buscaran oportunidades para expresarse
personalmente y demuestran desdén por las reglas y la autoridad (cualquiera que no sea la suya). En pocas palabras, los individuos con
un alto IAC de poder/politicas no quieren que les digan qué hacer. Buscan el poder porque, con él, tienen la libertad de hacer lo que
desean. Quieren dictar las reglas, no tener que seguirlas.
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Estilo BAI continuado

Cualidades unicas de aquellas personas que aprecian los aspectos de «poder/politica»

General Characteristics:

e Determinados

e Independientes

e Buscan el reconocimiento a través de recompensas monetarias, titulos o posiciones
e Confiados y carismaticos

e Tienen estandares altos para si mismos y expectativas altas para los demas

Limitaciones posibles:

e Creen que el fin justifica los medios

e Pueden llegar a saltarse las normas para obtener lo que desean
e Justifican las fallas éticas

e Confrontativos o discutidores

e Se frustran ante situaciones que no pueden controlar

e Puede que otros vean arrogancia en su confianza

Caracteristicas en combinacion con otras actitudes de comportamiento

e Al combinarse con actitudes de comportamiento de conciencia de si/espiritualidad de alto grado, su deseo de poder y control
se equilibrara con la capacidad de rendirse espiritualmente ante un propdsito mayor.

e Al combinarse con actitudes de comportamiento sociales/humanitarias de alto grado, tendran un mayor grado de empatia. Esto
provocara que busquen posiciones de poder para asegurar que las causas humanitarias que defienden se lleven a cabo o que
usen su éxito en las finanzas para contribuir a causas de caridad.

e Al combinarse con actitudes de comportamiento de econdmicas/tangibles de alto grado, veran al éxito financiero como a la
marca de su éxito. Buscaran el poder a través de la independencia financiera.

e Al combinarse con actitudes de comportamiento artisticos/de innovacion de alto grado, se sentiran atraidos a dirigir proyectos
con un elemento artistico, o se volveran extremadamente independientes y buscaran el poder a través de la autonomia
creativa.

e Al combinarse con actitudes de comportamiento de conocimiento/capacidad de alto grado, buscaran convertirse en expertos
reconocidos en su campo para conseguir poder.
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Jane Doe

BAI Intensidad

OLWoOoe

Very Low Low Average High Very High

e No estan atados a tradiciones o costumbres.
e Siempre exploran nuevas ideas y métodos de hacer las cosas.

e Social/Humanitario - Media

e Son compasivos, pero su interés principal reside en contribuir a causas que les sean cercanas.

e Needs to be independent and in control at all times, and despises being told what to do so they will seek power wherever possible
and are drawn to situations where they are in charge of their destiny and the destiny of others.

e Their self-worth is tied to being seen as a winner and they won't play if there isn’t a chance to win because perks, titles, and
perceived status is very important to them.

G Economics/Tangible - very High

e Money and what it represents are extremely important.
e Status is seen as a by product of wealth.

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

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

e Su blsqueda del conocimiento se basa en situaciones y necesidades individuales.

e Siel individuo esta 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 intuicion o en la experiencia practica.

© 2021, PeopleKeys, Inc.® 32/34



Grafico BAI

Jane Doe

Estilo BAI de Jane :
(principal) - Econémico/Tangible
(secundario) - Poder/Politica

Actitudes de
comportamiento

1=15, S=25, P=50, E=55, A=25, K=40

+ >

Grafico de su indice de actitud de
comportamiento

Su grafico de IAC le proporciona una representacion visual de
al forma en que prioriza los seis diferentes estilos de I-SPEAK.
La intensidad de su conexion 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 inversion 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
alta inversion 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.

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

Los valores entre 25 y 36 se consideran una inversion de energia media
Los valores entre 37 y 48 se consideran una inversion de energia alta
Los valores entre 49 y 60 se consideran una inversion de energia muy alta

Mientras mas puntos tenga en un estilo en su gréfico, 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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Jane Doe

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 estd 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 4
han puesto en una posicion en donde tiene autoridad limitada. S x-r“"'i'-' :

No es solo que su jefe le vuelva loco, sino el hecho de que tiene ’ ' A

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 autdnomo o encontrar una posicion donde pueda ascender en el escalafén.

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 posicién 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 econémico. Esta
persona es excelente en establecer conexiones y relaciones de venta de largo plazo, pero puede que se beneficie de tener a un
companero cuya actitud de comportamiento le permita sentirse mas cdmodo 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 concentracion
economica/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 comprensién 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.

© 2021, PeopleKeys, Inc.® 34/34



	Jane Doe
	4D Report: DISC, TEAMS, Values, and BAI

	Introducción
	El cuadro inferior ayuda a poner las cuatro dimensiones del comportamiento en perspectiva.
	A continuación encontrará sus tres gráficos DISC y una breve explicación de las diferencias entre los tres.
	El gráfico 1 DISC representa su "yo público" (la máscara)
	El gráfico 2 DISC representa su "yo privado" (la esencia)
	El gráfico 3 DISC representa su "yo auto-percibido" (el espejo)


	Descripción
	entender su estilo
	El estilo de Jane se identifica con el término "Desafiador".


	Comunicación
	con el estilo Desafiador
	Recuerde, el estilo "Desafiador" puede que quiera:
	Su mayor miedo:
	Cuando se comunique con Jane, de estilo" Desafiador":
	Cuando se comunique con Jane, de estilo" Desafiador" NO:
	Cuando analice la información, Jane, de estilo "Desafiador", puede:
	Características Motivacionales


	Comunicación
	con el estilo Desafiador
	Valor que aporta al grupo:
	El estilo "Desafiador" tiene las siguientes características positivas en el entorno de un grupo:
	Áreas de crecimiento personal para el estilo "Desafiador":


	Consejos de Comunicación
	relación con los demás

	Consejos de Comunicación
	cómo se comunica usted con los demás

	Consejos de Comunicación
	compatibilidad de su estilo conductual

	Comunicación
	hoja de trabajo
	Hoja de Trabajo de Consejos de Comunicación
	D Retos:
	I Cambios:
	S Cambios:
	C Cambios:


	Introducción al Informe de Estilo TEAMS
	Visión General de Estilos TEAMS
	Características de cada Estilo TEAMS
	Limitaciones Potenciales de cada Estilo TEAMS

	Estilo de TEAMS
	El trabajo en el equipo
	Preferencias del papel de Jane en el equipo
	Estilo Alto: Teórico


	Estilo de TEAMS
	Continuación
	Segundo Mayor Estilo: Analista


	Introducción a su Informe de Estilo de Valores
	Visión General de Estilo de Valores
	El cuadro inferior ayuda a poner los cuatro Estilos de Valores en perspectiva.
	Limitaciones Potenciales de Cada Estilo

	Estilo de Valores
	Características de Motivación Personal
	Motivadores Ocultos de Jane
	Estilo Alto: Lealtad


	Estilo de Valores
	Continuación
	Segundo Mayor Estilo: Justicia


	Power DISC™
	sus fortalezas en liderazgo
	INFLUENCIA - Bien desarrollado
	DIRIGIR - Bien desarrollado
	PROCESAR - Bueno
	DETALLAR - Encima de la media
	CREAR - Bueno
	PERSISTIR - Encima de la media
	RELACIONAR - Adecuado


	Puntuación
	página de gráficos
	Gráfico de Estilo de Temperamento (DISC)
	Percepción Pública
	Percepción de Estrés
	Espejo
	Gráfico del Enfoque de Equipo
	Gráfico de valores laborales
	Actitudes de comportamiento


	Explicación del los Gráficos
	Explicación del los Gráficos
	Continuación
	Los Gráficos con Perfiles Diferentes Indican Cambio o Transición
	Gráficos Similares Indican Poca Necesidad de Adaptación o Cambio
	Si calificativo de estilo Desafiador (DC)(DC) y el contenido de este informe se genera del Gráfico 3.


	Plan de Acción
	Mejorando Sus Habilidades Interpersonales
	Plan de Acción de Jane
	Instrucciones:

	Plan de Acción
	Continuación

	Introducción a tu estilo de BAI
	Más información sobre actitudes de comportamiento:

	Resumen
	De un vistazo: estilos de actitudes de comportamiento
	I-SPEAK


	Su estilo BAI
	Características de estilo principal
	El estilo principal de Jane es 'Económico/Tangible'
	Económico/Tangible
	Por sobre toda las cosas, estas personas buscan:


	Su estilo BAI
	Estilo BAI continuado
	Cualidades únicas de aquellas personas que aprecian los aspectos «económicos/tangibles»
	Características generales:
	Limitaciones posibles:
	Características en combinación con otras actitudes de comportamiento


	Su estilo BAI
	Características de estilo secundario
	El estilo secundario de Jane es 'Poder/Política'
	Poder/Política
	Por sobre toda las cosas, estas personas buscan:


	Su estilo BAI
	Estilo BAI continuado
	Cualidades únicas de aquellas personas que aprecian los aspectos de «poder/política»
	General Characteristics:
	Limitaciones posibles:
	Características en combinación con otras actitudes de comportamiento


	BAI Intensidad
	Conciencia de sí/Espiritualidad - Baja
	Social/Humanitario - Media
	Power/Political - Very High
	Economics/Tangible - Very High
	Artístico/De innovación - Media
	Conocimiento/Capacidad - Alta

	Gráfico BAI
	Estilo BAI de Jane :      (principal) - Económico/Tangible      (secundario) - Poder/Política
	Gráfico de su índice de actitud de comportamiento
	Actitudes de comportamiento

	Aplicaciones de tu estilo BAI
	BAI como una herramienta:
	Más ejemplos de aplicaciones


