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INTRODUCCION v

Donde la oportunidad se encuentra con el Talento®

El reporte de TTI Success Insights® Talent Insights se disefié para incrementar el entendimiento
de los talentos de una persona. El reporte le proporciona informacion en tres areas diferentes:

comportamientos, fuerzas impulsoras y la integracién de ambas. El comprender las fortalezasy
debilidades en estas areas lo conducira a lograr un desarrollo personal y profesional asi como a
un nivel mas alto de satisfaccion.

A continuacidon se muestra, de manera detallada, una visién sobre cé6mo se encuentra la
persona en las tres secciones principales:

Comportamientos

Esta seccion del reporte se disefié para ayudarle a obtener un mejor entendimiento de usted
mismo y de los demas. La habilidad de interactuar efectivamente con la gente puede ser la
diferencia entre el éxito y el fracaso en su trabajo y en su vida personal. La interaccién efectiva
comienza con la percepcion adecuada sobre uno mismo.

Fuerzas Impulsoras

Esta seccion del reporte le ofrece informacion sobre por qué actda. Aplicandolasy con un
proceso de Coaching puede lograr un impacto enorme en su valoracién de vida. Una vez que
sepa qué es lo que le motiva a actuar estara en condiciones de entender por qué se generan los
conflictos.

Integracion de Comportamientos y Fuerzas Impulsoras

Esta seccion del reporte le ayudara a integrar el cdmo y por qué actia. Una vez que entienda
como funciona la integracion de sus comportamientos y fuerzas impulsoras, podra
desempenfarse mejor y experimentar mayores niveles de satisfaccion.

Juan Pérez
4 Copyright © 1984-2021. Target Training International Ltd.



INTRODUCCION Vv

Seccion de Comportamientos

La investigacion sobre el comportamiento sugiere que las personas mas efectivas son
aquellas que tienen una plena comprension de si mismas, de sus habilidades y
debilidades, y asi tienen la posibilidad de desarrollar estrategias que satisfagan las
demandas de su entorno.

El comportamiento de una persona es una parte necesaria e integral de quién es. En otras
palabras, mucho de nuestro comportamiento proviene de nuestra naturaleza inherente y de
nuestra la forma en que fuimos educados . Es el lenguaje universal de "cémo actuamos", o de
nuestro comportamiento observable.

En este reporte se miden cuatro dimensiones de comportamiento normal. Estas son:

e Cdmo responde ante problemas y desafios.

e Como influye en los demas y logra convencerlos para tener el mismo punto de vista.

e Como responde al ritmo que lleva el entorno en el que se encuentra.

e Cdémo responde a las reglas y procedimientos establecidos por los demas.
Este reporte analiza el estilo de comportamiento; es decir, el modo en que una persona hace las
cosas. ¢Es este reporte 100% verdadero? Si, no, y tal vez. S6lo medimos el comportamiento,
que es un factor de los muchos a evaluar en una persona. Nosotros sélo le ofrecemos
afirmaciones verdaderas, y aquellas areas de conducta en las que muestra ciertas tendencias.

Una vez que haya leido el reporte junto con una persona que lo conozca bien, haga caso omiso a
cualquier afirmacion que parezca no ser un rasgos de su comportamiento.

Juan Pérez
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CARACTERISTICAS GENERALES

Con base en las respuestas de Juan, este reporte presenta algunas afirmaciones generales sobre su estilo

de trabajo para darle una vision amplia y precisa sobre el mismo. Se sefiala también su

comportamiento bdsico o natural. Este comportamiento natural se identifica con la manera en que Juan

preferiria hacer el trabajo. Tome en cuenta estas caracteristicas generales para tener una comprension

mds profunda sobre el comportamiento natural de Juan.

Juan prefiere ayudar y apoyar a otros en vez de competir con ellos.
En ambientes familiares se muestra espontaneo, desinhibido pues se
encuentra en su zona de confort. AJuan no le gustan los ambientes
competitivos. Cree que esto puede romper con la armonia del
equipo. Necesita conocer las razones y los beneficios que obtendra
antes de realizar un cambio. Juan no demuestra tener un elevado
sentido de urgencia. Los demas lo ven como un buen compafiero,
porque siempre esta dispuesto a ayudar a quienes considera sus
amigos. AJuan le gusta la armonia y la cooperacion. Suele dar la
impresion de ser una persona tranquila y reservada. En ocasiones a
Juan le gustaria poder reducir las actividades o trabajos que le piden
hacer. Aveces puede ser escéptica. Los demas pueden interpretar
esta actitud como algo negativo, pero en realidad, ésta es su forma
de buscar y conseguir la informacion que necesita, asi es su estilo.
Da la impresion de aceptar plenamente a los demas. Sin embargo,
puede tener ciertas reservas que no demuestra facilmente.

Juan posee una buena habilidad para analizar situaciones

personales, sobre todo aquellas que él mismo ha experimentado.

Para él lo Unico importante a considerar son los hechos que se le

presentan. Cuando tiene que afrontar una decisién dificil, primero

buscara toda la informacién disponible para hacer un analisis

meticuloso. A Juan le gusta pensar las decisiones importantes antes

de tomarlas. Tiene que estar convencido de que sus acciones

produciran el resultado deseado. Tiende a tomar decisiones

basadndose en experiencias pasadas. El prefiere lo que ya ha

conocido y probado a lo nuevo y por conocer. Juan trata de

mantener un juicio equilibrado y objetivo. Es la persona que B
proporciona estabilidad al grupo. Lucha por sus creencias y por lo s e s
que quiere. Lalégica es muy importante cuando alguien trata de B N
persuadirle. El pone més atencién a los argumentos légicos que a los

aspectos emocionales. Una vez que toma una decision, él puede ser % I
muy obstinado e inflexible. Ha tomado la decision después de haber

recopilado mucha informacion y, probablemente, no deseara repetir °

el proceso. o

N |
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CARACTERISTICAS GENERALES 2

Constante

Juan no suele participar activamente en conversaciones con
desconocidos. Posiblemente se siente mas comodo hablando con un
grupo reducido de personas en quienes confia y que conoce desde
hace mucho tiempo. A Juan le gusta que otras personas inicien la
conversacion, asi tendra oportunidad para evaluar la situacion y
responder en la medida que considere prudente. Puede mostrarse
extrovertido en ocasiones. Aunque es introvertido por naturaleza, no
tiene reparos para asistir a fiestas o reuniones cuando las
circunstancias asi lo requieran. La mayoria lo percibe como una
persona considerada y modesta. Probablemente nunca tratara de
ocupar o acaparar la atencién ni restar importancia a la fama que los
demas pueden tener. Se motiva mas por la légica que por las
emociones y para él, la l6gica representa una investigacion tangible.
El no se exalta, ni pierde el juicio facilmente. Puede evitar expresar
sus quejas porque no le gusta expresar sus sentimientos. El suele
ser considerado, comprensivo y, en general, suele aceptar a los
demas. Sin embargo, en algunas circunstancias, puede mostrarse
cerrado cuando lo que esta en juego son sus ideales o creencias. El
es algo reservado con aquellos que no conoce o en los que no tiene
confianza.
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VALORES QUE APORTA »
A LA ORGANIZACION @

Esta seccidn del reporte identifica las habilidades y comportamientos especificos que Juan aporta a su
trabajo. Al observar estas declaraciones se puede identificar cudl es el papel que él juega en la
organizacion. Al identificar las habilidades de Juan, la organizacién puede desarrollar un sistema para
capitalizar su valor en la empresa, haciéndole formar parte integral del equipo.

Es paciente y tiene empatia.

Respeta la autoridad y la estructura organizacional.
Es consecuente y constante.

Se preocupa por la calidad.

Esta orientado hacia las personas.

Le gusta ayudar a los demas.

Crea buenas relaciones.

C Q4 C Q8 Q9

Es un buen conciliador. Es una persona muy tranquila y da
estabilidad al grupo.
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LISTA DE PUNTOS PARA REVISAR 1ﬁ‘r
EN LA COMUNICACION @

Muchas personas son conscientes y se muestran sensibles a la forma en que a ellos les gusta
comunicarse. Muchos encuentran esta seccion muy acertada e importante. Lea cada declaracion e
identifique las 3 6 4 declaraciones que sean mds importantes. Haga una lista de estas declaraciones y
uselas cada dia en el trato con Juan.

LO QUE SE DEBE HACER:

« Sersinceroy usar un tono de voz que manifieste sinceridad.

« Darle tiempo para verificar la fiabilidad de sus comentarios --
ser preciso y realista.

«” Darle tiempo para que él pueda preguntar.

)\

Apoyar lo que dice con datos e informacién correcta.

« Presentar argumentos en forma amable, sin amenazas y con
un tono de voz sincero.

«” Definir claramente (preferiblemente por escrito) lo que se
espera de él.

«” Prestar atencion a aquellas areas que puedan causar
desacuerdos o desagrados.

«” No abusar de los gestos al hablar.

" Sise esta en desacuerdo con él, procurar no herir sus
sentimientos o argumentar con razones personales.

Grafical Grafica ll
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LISTA DE PUNTOS PARA REVISAR qﬁ‘»

Constante

En esta seccion del reporte se da una lista de cosas que NO se deben hacer al comunicarse con juan.
Revise cada declaracion con él, e identifique aquellos métodos de comunicacion que producen
frustracion o reducen la calidad de la misma. Compartiendo esta informacidn, ambas partes podrdn

negociar un estilo de comunicacién que sea efectivo y de mutuo acuerdo.

LO QUE NO SE DEBE HACER:

Q ser dominante o exigente; amenazar con el poder que le
otorga su posicion.

® Apegarse fria o bruscamente a los negocios o perder de vista
sus objetivos, siendo demasiado personal.

© Hablar con él cuando usted esta muy enojado.

@

Presionar demasiado, o ser poco realista con respecto a los
plazos.

@

Forzarle a dar una respuesta rapida; decir "asi es como yo lo
n

Veo .

Ser condescendiente.

Discutir sobre datos y cifras.

Hacer uso de testimonios de fuentes poco fiables.

Presionarlo durante el proceso de toma de decisiones.

Hablar en tono demasiado alto o mostrar agresividad.

Ofrecer promesas y garantias que usted no puede cumplir.

@ 06 0 0 0 O 0

Ir directamente al asunto o a la agenda.
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ESTILOS DE COMUNICACION

Esta seccion contiene sugerencias sobre métodos que mejorardn la comunicacién de juan con los demds.
Incluye una pequefia descripcion de los tipos de personas mds comunes con las que puede estar en
contacto. Adaptdndose al estilo de comunicacién deseado por la otra persona, Juan serd mds efectivo en
su comunicacion con ella. Quizd tenga que desarrollar cierta flexbilidad a la hora de adaptar su propio
estilo de comunicacién. Esta flexbilidad y la habilidad para interpretar las necesidades de los demds,
marca la diferencia de los grandes comunicadores.

Cuando se comunique con una persona Cuando se comunique con una persona
dependiente, conservadora, perfeccionista, ambiciosa, enérgica, decidida, independiente y
cuidadosa y cumplida: orientada hacia las metas:

AN
1"@?

+ Prepare su "conversacién" por « Sea claro, especifico, breve y concreto.

adelantado. i
+ Vaya directamente al asunto.

+ Vaya directamente al asunto. ) .
« Esté preparado con material de apoyo en

v Sea preciso y realista. un "paquete" bien organizado.

© Generar desconcierto, dejar cosas al azar, © Hablar de cosas poco relevantes.

ser informal, hablar en voz alta. .
© Ser evasivo y poco claro.

© Presionar demasiado o ser poco realista

con los plazos. © Parecer desorganizado.

© Ser desorganizado o confuso.

Estabilidad

Cuando se comunique con una persona paciente,
predecible, desconfiada, firme, relajada y modesta:

Cuando se comunique con una persona
carismdtica, entusiasta, amistosa, expresiva y

politica:
« Empiece con un comentario personal que
rompa el hielo. + Establezca un ambiente cdlido y amistoso.
v Presente su idea suavemente, sin tono v No entre en demasiados detalles
amenazador. (pongalos por escrito)

v Pregunte ";cdmo?", averigle sus

Haga preguntas que le permitan conocer

opiniones. sus opiniones o comentarios.
© Ser impetuoso y precipitado, yendo en © Evitar ser distante, frio o callado.
seguida al asunto. »
© Controlar la conversacion.

© Ser dominante y exigente.

© Forzarle a responder rapidamente.

11

Pasar por alto hechos, alternativas,
abstracciones.

Juan Pérez
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PERCEPCIONES v

"Véase como lo ven los demas"

La conducta y los sentimientos de una persona se transmiten rdpidamente a los demds. Esta seccion
proporciona informacién adicional sobre la percepcidn que juan tiene sobre si mismo y sobre cémo,
bajo ciertas condiciones, lo ven los demds. Comprender esta seccion, le ayudard a proyectar una imagen
que le permitira controlar la situacion.

Generalmente se ve a usted mismo como:

« Considerado v Formal
v Atento « Colaborador en el equipo
v Simpatico v Sabe escuchar

BAJO PRESION MODERADA O FATIGA, los

? demas lo ven como:
¢ Indiferente v Inexpresivo
v Indeciso v Inflexible

BAJO PRESION EXTREMA, los demas lo ven

como:.
v Posesivo v Insensible
« Dependiente « Obstinado

Juan Pérez
12 Copyright © 1984-2021. Target Training International Ltd.



LA AUSENCIA DE UN FACTOR DE COMPORTAMIENTO iﬁ}

La ausencia de un factor de comportamiento puede ayudar a identificar mds fdcilmente qué tipo de
situaciones podrian causar tension o estrés en las personas. Gracias a las investigaciones que hemos
llevado a cabo, somos capaces de evitar o minimizar el impacto de este tipo de circunstancias. Al
comprender como influye un factor de comportamiento bajo, podemos determinar mejor los talentos
que tiene una persona y crear un ambiente en el que la gente sea mdas efectiva.

Situaciones o circunstancias que deben evitarse o aspectos
necesarios en el entorno que permitan minimizar el estrés de
comportamiento.

¢ Necesita de un jefe o equipo de trabajo que tenga la habilidad
de extraer informacién en lugar de tener que pedirsela.

e Necesita flexibilidad y tiempo para recopilar datos antes de
tomar decisiones.

® Necesita un jefe o socio que pueda darse cuenta de la
necesidad de resolver los problema de una manera reflexiva
pero que también tenga la capacidad de manejar
correctamente el tiempo empleado en cada situacion.

Comprender que la necesidad de adaptarse muchas veces es
inevitable, por eso ofrecemos a continuacién unos consejos
sobre como pueden adaptarse ciertos perfiles.

e Exprese mas frecuentemente sus sentimientos y emociones.

e Busque trabajos que no exijan idear y comenzar muchas
tareas.

* No se involucre en proyectos a corto plazo o que impliquen
hacer muchas cosas, mejor enféoquese en objetivos a largo
plazo y bien definidos.
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DESCRIPTORES

Basado en las respuestas de Juan, el reporte ha marcado aquellas palabras que describen su

AN
1"@?

comportamiento personal. Describen cémo resuelve problemas y enfrenta desafios, influencia a
personas, responde al ritmo del ambiente y cdmo responde a las reglas y procedimientos impuestos por

otros.

Impulsor
Ambicioso
Pionero
Fuerte-Voluntarioso
Decidido
Competitivo
Determinado

Atrevido

Calculador
Cooperador
Indeciso
Cauteloso
Agradable
Modesto
Pacifico

Recatado

Inspirador
Magnético
Entusiasta
Persuasivo
Convincente
Equilibrado
Optimista

Confiado

Influencia

Reflexivo
Practico
Calculador
Escéptico
Ldgico
Suspicaz
Analitico

Incisivo

Relajado
Pasivo
Paciente
Posesivo
Predecible
Consistente
Constante

Estable

Estabilidad

Versatil
Activo
Inquieto

Impaciente

Orientado a la presion

Ansioso
Flexible

Impulsivo

Cauteloso
Cuidadoso
Exigente
Sistematico
Exacto
Abierto
Juicio balanceado

Diplomatico

Firme
Independiente
Voluntarioso
Obstinado
No sistemético
Desinhibido
Arbitrario

Inflexible

Juan Pérez
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ESTILO NATURAL Y ADAPTADO
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El estilo natural de Juan al tratar con problemas, personas, acontecimientos y procedimientos puede que
no siempre encaje con lo que el entorno necesita. Esta seccion le proporciona informacién valiosa
relacionada con el estrés y la presién para adaptarse al entorno.

[B) PROBLEMAS - RETOS

Natural

Juan se enfrenta a los problemas de
forma tranquila. Tiende a resolver los
problemas de una manera reactiva y en
equipo. Es discretoy evita las
confrontacionesy, por lo tanto, sera
percibido por los demas como un
verdadero colaborador en el equipo.

Adaptado

Juan no cree que sea necesario cambiar
su manera de resolver los problemas o de
afrontar los retos, para adecuarse a su
entorno actual.

Natural

Juan es poco expresivo a la hora de influir
en los demas, prefiriendo que los hechos
y las cifras hablen por si mismos. Cree
que la persuasion debe ser objetiva y
honrada. Su nivel de confianza se
determina en cada interaccién (el pasado
es el pasado). Presenta los hechos sin
adornarlos.

Adaptado

Juan no ve ninguna necesidad de cambiar
su estilo para persuadir a otras personas
hacia su propio punto de vista. Cree que
su estilo natural es el adecuado para el
entorno en el que se encuentra.

Juan Pérez
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S RITMO - CONSTANCIA

Natural

Juan se encuentra cdmodo en un entorno
donde hay pocos proyectos que se
desarrollan a la vez. Aprecia el concepto
de equipo y se encuentra bastante seguro
en un entorno donde la necesidad de
cambiar de actividad de forma rapida es
minima.

Adaptado

Juan cree que su estilo natural es el que el
entorno necesita. Cree que los resultados
se obtienen a través del trabajo y la
constancia. A veces, le gustaria que el
ritmo disminuyera.

@ PROCEDIMIENTOS - NORMAS

Natural

Juan es cauteloso y se preocupa por la
calidad. Le gusta pertenecer a un equipo
que asuma la responsabilidad del
producto final. Le gusta conocer las
normasy le disgusta cuando los demas
no las cumplen.

Adaptado

A Juan no le molesta que comparen su
estilo natural con su estilo adaptado o
respuesta al medio ambiente. La
diferencia entre estos dos estilos no es
significativa y casi no tiene necesidad de
modificar su respuesta al entorno.

16
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ESTILO DE TRABAJO ADAPTADO

Juan ve que en su actual ambiente de trabajo necesita demostrar el siguiente comportamiento. Si

considera que las siguientes afirmaciones NO estdn relacionadas con su trabajo, averigiie por qué él estd

adaptando su comportamiento de esta manera.

Cooperacion diplomatica en la interaccién con el equipo.
Orientacion hacia las tareas mas que hacia las personas.

Consistencia al ejecutar las tareas.

C QA

Manifestar una actitud tranquila, especialmente en
momentos de crisis.

)\

Soluciones logicas.

4

No requerir el tiempo y la atencidn de otros.

" Mostrarse cordial y servicial cuando esta tratando con
nuevos clientes.

)\

Ser conservador y no competitivo por naturaleza.

)\

Mostrarse paciente y con buena predisposicidon para
escuchar.

Apego a las normas y procedimientos establecidos.
Resolver los problemas cuidadosa y analiticamente.

Ser cooperador y proporcionar apoyo. o

C QO QA

Hacer uso de sistemas disciplinarios. "’

N |
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QUE LE HACE PERDER TIEMPO

Esta seccion de su reporte estd disefiada para identificar lo que le hace perder el tiempo e interfiere con
su efectividad. Posibles causas y soluciones servirdn como una base para crear un plan efectivo para
maximizar el uso del TIEMPO y aumentar su RENDIMIENTO.

POSPONER LO DESAGRADABLE

Posponer lo desagradable es similar a dejar las cosas para después
pero es usualmente el cambiar las prioridades diarias constantemente.
Es a menudo una manera de posponer algo que no se va a disfrutar.

CAUSAS POSIBLES:

® Le gusta un ambiente con pocos conflictos y buenas relaciones

® Quiere sentir el éxito de haber completado tareas asi que hace
las mas simples primero

SOLUCIONES POSIBLES:
e Cambie su rutina y por una semana haga las tareas
desagradables primero
e Vea el completar las tareas desagradables como un gran éxito

e Dése una recompensa por cada tarea desagradable que
complete sin posponer

e Confronte a las personas que le estan causando incomodidad y
discuta los problemas

DIFICULTAD PARA EXPLICARLE CON
DETALLE LAS RESPONSABILIDADES AL
JEFE

Dificultad para explicarle con detalle sobre las responsabilidades al jefe
se debe a asumir que usted tiene un entendimiento completo de sus
expectativas. Esto supone que su supervisor/a entiende su trabajo y
esta de acuerdo con su evaluacion de los requisitos para completarlo.

CAUSAS POSIBLES: ot Aot

® Inseguridad sobre como va a ser percibido

AN
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® No quiere sobrepasarse con la autoridad I I
e Quiere ser parte del equipo
e Quiere ayudar a todo el mundo y no se opone cuando le piden )
que haga cosas que no son parte de su responsabilidad »
. [ |
@ 18 (92 32 (93
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QUE LE HACE PERDER TIEMPO »

Constante

SOLUCIONES POSIBLES:
* Tenga conversaciones con su supervisor/a acerca de cuales son
sus expectativas
e Comparta con su supervisor/a sus expectativas
e C(Clarifique con sus compafieros/as sus responsabilidades
e Leaydiscuta articulos en "manejando por objetivos"

LE CUESTA TRABAJO ANTICIPARSE A
LAS SITUACIONES

Le cuesta trabajo anticiparse a las situaciones se refiere a la falta de
atencion a los requisitos o posibles resultados

CAUSAS POSIBLES:

e Piensa que solo van a pasar cosas buenas

® Piensa que todos van a hacer su mejor trabajo
e Confia en que el sistema va a funcionar bien

e Seenfoca en el aquiy ahora en lugar del futuro
® Resiste el cambio

SOLUCIONES POSIBLES:

e Establezca un periodo especifico de tiempo para considerar las
posibilidades y los posibles resultados

e Hable con otros que pueden tener experiencia con alguna tarea
0 persona en especifico

NO EJERCER AUTORIDAD

No ejercer autoridad es la incapacidad de tomar decisiones que pueden e
tener un impacto negativo en otras personas e interfieren con el éxito de LA o
completar las tareas. Es también la resistencia a tomar decisiones
dificiles. .
CAUSAS POSIBLES: I : I
e Quiere ser percibido como una persona que provee apoyo I I
. y |
@ 18 (92 32 (93
Juan Pérez
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QUE LE HACE PERDER TIEMPO

Constante

e Cree que la gente hara lo que es correcto
e Teme ofender a otros
e Teme el crear conflictos entre los miembros del grupo

SOLUCIONES POSIBLES:

e Tener objetivos escritos y claramente definidos

e Tener razones escritas claramente para decisiones especificas
e Asigne el reportar las decisiones al asistente

e Nombre a un asistente que sea una persona muy buena

e Tenga un acuerdo de Buena Persona / Mala Persona con el/la
asistente

HABITOS DEMASIADO ARRAIGADOS

Un hdbito es un pensamiento, conducta o manera de hacer algo que ha
sido adquirido por repeticion o reforzado por la misma persona o por
otros.

CAUSAS POSIBLES:

e Tiene rutinas ya establecidas que son muy cobmodas

e Larutina crea un sentimiento de seguridad

e Resiste el cambio, solo por resistirlo

® Ha recibido elogios repetidamente por una conducta especifica

SOLUCIONES POSIBLES:
e Evalle sus habitos y decida cuales contribuyen a alcanzar lo
que usted desea y cudles no le permiten tener éxito
e Trate maneras nuevas para hacer las tareas

® Preguntele a otros por recomendaciones para hacer las cosas
de una manera diferente

e Practique el cambiar su rutina

32 (93
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QUE LE HACE PERDER TIEMPO »

Constante

FALLA EN COMPARTIR INFORMACION

La falla de compartir informacion es la incapacidad o la falta de deseo

de compartir con otros.

CAUSAS POSIBLES:

e No considera que otros estén dispuestos a conocer la

informaciéon

e No tiene claro cdémo va a se recibida la informaciéon

e Espera hasta que se le pregunte para compartir informacion

SOLUCIONES POSIBLES:

e Déjele saber a otros que ellos necesitan preguntar por la

informacién

e Comparta con aquéllos que usted le tiene confianza

21
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AREAS DE MEJORA

En esta seccion se incluye una lista de posibles limitaciones que no tienen relacion con un trabajo
especifico. Revise la lista con Juan e identifique aquellos puntos que apliquen actualmente. Resalte 3 0 4

limitaciones que disminuyan su buen desempefio profesional y elabore un plan de accién para eliminar
o reducir estos obstdculos.

Juan muestra una tendencia a:

v

)\

Necesitar ayuda a la hora de priorizar actividades nuevas.

Estar a la defensiva cuando hay posibilidades de correr algun
riesgo. Intentar mantener el "status quo".

Evitar las responsabilidades, exagerando la complejidad de la
situacion.

Resistirse y dudar cuando se ve forzado a actuar
rapidamente sin la informaciéon adecuada (se resistira de
forma pasiva).

Interpretar las criticas a su trabajo como un ataque personal.
Ser "rencoroso" si han atacado sus creencias.

No dar la impresion de tener un sentido de urgencia,
provocando que otros no sientan la necesidad de ayudarlo
inmediatamente.

No actuar cuando alguien se salta las normas o
procedimientos establecidos.

Grafical
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JERARQUIA CONDUCTUAL

La grdfica de Jerarquia Conductual muestra los doce (12) factores conductuales en el orden que
locaracteriza y que usted demuestra naturalmente al actuar, por lo tanto serd mds eficiente si los aplica

de esa manera.

1. Consistencia - Actla casi siempre de la misma manera en
las mismas situaciones.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
L 1 4 e

60*

2. Seguimiento de Politicas - Se adhiere a las reglas,
regulaciones o metodos existentes.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

U
60*
3. Lugar de Trabajo Organizado - Establece y mantiene un
orden especifico en las actividades diarias.
O 10 20 30 40 50 60 70 8 90 100

U
52*
4. Analisis - Compila, confirmay organiza informacion.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

"
54*
5. Persistencia - Termina sus asignaciones a pesar de los
retos u obstaculos que se presenten.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

| 4
61*
6. Orientacion a las Personas - Crea relaciones con un
amplio rango de individuos.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

65*

* El 68% de la poblacién cae dentro de este rango.
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JERARQUIA CONDUCTUAL »

7. Orientacién al Cliente - Identifica y cumple con las
expectativas del cliente.
O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

| 4
62%*
8. Interaccion - Suele comunicarse e involucrarse con los
demas frecuentemente.
0 10 20 30 40 50 60 70 8 90 100

59*

9. Versatilidad - Se adapta a todo tipo de situaciones con
facilidad
0 10 20 30 40 50 60 70 8 90 100

54*

10. Cambio Frecuente - Cambia de tarea rapidamente.
O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

U
53*
11. Urgencia - Toma accion inmediata.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

U
45*
12. Competitividad - Quiere ganar u obtener ventaja.
O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

51*
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SUCCESS INSIGHTS® WHEEL W

La Rueda de Success Insights® es una herramienta poderosa muy popular en el mundo.
Ademas de la informacién que explica su estilo conductual, la Rueda ofrece una representacion
visual que le permite:

e Observar su estilo de comportamiento natural (circulo).
e Observar su estilo de comportamiento adaptado (estrella).
e Tome nota del grado de adaptacion de su comportamiento.

En la siguiente pagina observe que su estilo natural (circulo) y su estilo adaptado (estrella) estan
trazados en la rueda. Sise encuentran ubicados en diferentes recuadros, significa que esta
adaptando su comportamiento. Cuanto mayor sea la distancia entre ambos puntos mayor es su
adaptacién conductual y por lo tanto mayor es el esfuerzo

Si usted es parte de un grupo o equipo que también tomo la evaluaciéon de comportamiento,
seria ventajoso reunirse y conocer la ubicacion de los estilos conductuales, Natural y Adaptado,
de cada uno de los integrantes del equipo en la Rueda General. Podran identificar répidamente
los conflictos que se podrian generar asi como también cdmo podrian mejorar la comunicacion,
el entendimiento y apreciacion entre todos los integrantes del equipo.

Juan Pérez
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Entendiendo tus Fuerzas Impulsoras

Eduard Spranger defini6 seis categorias para definir la motivacion humana. Estas seis categorias
son: Tedrico, Utilitario, Estético, Social, Individualista y Tradicional.

TTI SI profundizé en el trabajo original de Spranger y sobre esa base definié 12 Fuerzas
Impulsoras. Las 12 Fuerzas Impulsoras se establecen al observar cada motivador de manera
integral y en una secuencia continua o continuum describiendo sus dos vertientes opuestas. Los
doce descriptores se basan en seis palabras clave, una para cada motivador. Estas son:
Conocimiento, Utilidad, Ambiente, Personas, Poder y Metodologias.

Aprenderas a explicar, esclarecer y profundizar en las fuerzas impulsoras que guian su vida. Este
reporte te motivara a aprovechar tus fortalezas tanto en tu entorno personal como profesional.
Te permitira conocer como estas pasiones, derivadas de las doce fuerzas impulsoras,
determinan tu forma de ver el mundo, y a su vez, podras entenderte mejor y conocer qué es lo
que te distingue de los demas.

Presta especial atencion a tus cuatro fuerzas impulsoras mas altas, pues son las que te mueven a
actuar. Al analizar las siguientes cuatro, determinaras la importancia que tendran para ti, pero
s6lo en situaciones concretas. Por Ultimo, al revisar las cuatro fuerzas impulsoras mas bajas,
identificaras qué te resulta indiferente o prefieres evitar por completo.

Luego de revisar este reporte tendras un mayor comprension de las areas clave de The Science
of Self™y podras:

e |dentificar y entender el papel que juegan tus Fuerzas Impulsoras
e Entender y valorar las Fuerzas Impulsoras de los demas

e Establecer métodos para reconocer y entender el impacto de tus Fuerzas Impulsoras al
interactuar con los demas y asi mejorar tu comunicacién

Juan Pérez
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Caracteristicas Generales
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Este reporte, generado a partir de sus respuestas, te permitird entender POR QUE HACES LO QUE HACES.
Estas declaraciones indican qué te motiva para trabajar; si 2 de estas fuerzas impulsoras se contraponen
podrias tener algun tipo de conflicto interno. Revise estas caracteristicas generales para entender cémo

funcionan sus fuerzas impulsoras.

Juan se sentira revitalizado en cualquier posicion en la que pueda
progresar sobre la base del aprendizaje continuo. El sera de gran
ayuda para identificar informacién valiosa. El considera de gran valor
recurrir a muchas fuentes de informacion. El no medira el éxito en
funciéon de su nivel de compensacion. Juan valora a las personas por
lo que sony no por lo que puedan proveer. El dard mas importancia
a los procesos y a las personas involucradas que al resultado. El
busca la manera de ayudar a que las personas tengan experiencias
positivas. El busca ser empético con los necesitados. Juan busca
nuevas formas de realizar tareas rutinarias. El suele pasar por alto
las tradiciones o limites para completar una tarea. El considera que
la colaboracién del equipo es mas importante que la individual. El
advierte y aprecia la belleza y lo atractivo a su alrededor.

Juan se considera un intelectual y buscara oportunidades para
ofrecer nueva informacion a la organizacién. El utilizara el
conocimiento como un parametro de éxito. El se enfoca en el bien
mayor o bien coman y no en el retorno sobre la inversién. El esta
dispuesto a ayudar sin enfocarse en lo que va a recibir a cambio.
Juan esta convencido que las personas deben tener la oportunidad
de ser lo mejor que puedan ser. El se esforzara para eliminar los
conflictos en el lugar de trabajo. El suele buscar nuevos métodos y
formas de ampliar sus oportunidades a futuro. El no tendré temor
de explorar formas nuevas y diferentes de interpretar su sistema de
creencias. Juan no permitira que su ego se interponga en lo que
tenga que hacer. Ejercer el control total de una situacién no es su
principal motivacion. La formay la armonia le generan experiencias
arecordar. El suele sentirse mas productivo cuando se ve y se siente
bien.

Juan Pérez
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Caracteristicas Generales

Juan prefiere trabajar en un entorno estéticamente agradable.
Mientras que Juan no se sienta amenazado permitira que otros
establezcan el ritmo y la direccién o rumbo a seguir en su trabajo. El
podria estar abierto a nuevas ideas porque no esta atado a una
filosofia o sistema determinado. El esté dispuesto a ayudar a las
personas en la organizacion, aunque no sea lo que mas le conviene.
Juan cumplira con lo que tiene que hacer por el hecho de cumplir. El
suele incluir a otras personas en su programacion sin esperar algo a
cambio. El tiene profundo interés por plantear teorias y formular
preguntas que lo/la> ayuden a resolver problemas. Cuando se
enfrente a un nuevo reto, se centrara en recopilar la informacion en
lugar de confiar en su intuicion.
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Fortalezas y Limitaciones
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La siguiente seccion le permitird entender las fortalezas y limitaciones que se generan de sus cuatro
Fuerzas Impulsoras principales, también conocidas como el Grupo de Fuerzas Impulsoras Primarias.
Recuerda que la sobre extension de una fortaleza puede ser percibida por los demds como una

debilidad.

Potenciales
Fortalezas

« Juan busca continuamente nuevos
conocimientos e informacioén.

" Elsuele investigar mucho mas a
fondo que los demas.

« Elbusca dar a conocer lo
desconocido.

« Elproporcionaré asistencia 'y

recursos sin esperar algo a cambio.

«” Juansuele enfocarse en concluir el
trabajo y no en la eficiencia.

« Elpuede buscar ayudary apoyar a
otros.

« Elpodria estar abierto a nuevas
ideas, métodos y oportunidades.

7N\
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Potenciales
Limitaciones

Juan podria perseguir el
conocimiento a expensas de los
temas practicos.

El podria tomar decisiones dejando
de lado los aspectos subjetivos o
emocionales.

El podria tener dificultades cuando
llega el momento de aplicar los
conocimientos que ha adquirido.

El podria desperdiciar recursos.

Juan suele tener un enfoque informal
para medir el rendimiento.

El toma decisiones personales
pensando en el impacto que tendran
en los demas, no en si mismo.

El busca el cambio por el hecho de
cambiar.

Juan Pérez

Copyright © 1984-2021. Target Training International Ltd.



Factores Revitalizadores y Estresantes qﬁ‘»

La siguiente seccion le permitird entender los factores revitalizadores y estresantes que se generan de sus
primeras cuatro Fuerzas Impulsoras, también conocidas como el Grupo de Fuerzas Impulsoras
Primarias. Recuerda, la demostracion excesiva de una fuerza impulsora puede ser estresar a los demds.

«C S

Potenciales
Revitalizadores

Juan aprendera continuamente.
El dedicara tiempo a aprender.

Se siente revitalizado al descubrir
nueva informacion.

El se siente revitalizado cuando
concluye un trabajo.

Juan disfruta de trabajar en
proyectos sin restricciones.

El se siente revitalizado eliminando
conflictos.

El se revitaliza cuando puede pensar
fuera de la caja.

@ O
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Potenciales
Estresantes

Lo estresa que se restringa el
conocimiento.

El no hara conjeturas.

A Juan le estresa un entorno que no
le brinde oportunidades de crecer
intelectualmente.

El se estresa cuando el éxito se mide
a través de la eficiencia.

Por lo general no quiere que la
atencion se centre en el proceso.

El se frustra cuando percibe
favoritismo.

A Juan le frustran los actos
repetitivos.

Juan Pérez
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Fuerzas lmpulsoras.Primarias Vv

Tus fuerzas impulsoras principales definen qué motiva tu actuacién. Silas analizas en conjunto y no
individualmente, podrds generar combinaciones especificas para ti. Cuanto mds cercana sea la
puntuacion entre ellas, mds influencia tendrd cualquiera de ellas. Piensa en la fuerza impulsora que
mds te caracteriza y luego analiza cémo tus otras fuerzas primarias influyen en la determinacién de esa
fuerza impulsora que te distingue.

1. Intelectual - Personas que se sienten impulsadas a aprender, a
adquirir mayores conocimientos y a descubrir la verdad de las cosas.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 .
88
R

60*

2. Desprendido - Personas que se sienten impulsadas a concluir lo
que tienen que hacer, por el hecho de terminar, sin esperar algo a
cambio.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

39*

3. Altruista - Personas que se sienten impulsadas por la satisfaccién
de ayudar a los demas.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
_— o

29*

4. Receptivo - Personas que se sienten impulsadas por las nuevas
ideas, métodos y oportunidades que no se circunscriban a un
sistema de vida definido o establecido.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

56*

Norma espafiola-américas 2017
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Fuerzas Impulsoras Situacionales
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Tus fuerzas impulsoras intermedias constituyen un grupo de impulsores que entran en juego de manera
situacional. No son tan importantes como las primarias, sin embargo, influirdn en cémo actuards en

determinados escenarios.

5. Colaborativo - Personas que se sienten impulsadas por ejercer un

rol de apoyo y ayuda sin demandar reconocimiento.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
E— o

28*

6. Armonioso - Personas que se sienten impulsadas por vivir la
experiencia, por los puntos de vista subjetivos y por el equilibrio de
su entorno.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
—_— O

31*

7. Objetivo - Personas que se sienten impulsadas por la
funcionalidad y la objetividad de su entorno.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
e ©

53*

8. Imperativo - Personas que se sienten impulsadas por el estatus,
el reconocimiento y por ejercer el control de su libertad.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
E— ©

57*
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Fuerzas Impulsoras Indiferentes

Podrias sentir indiferencia con alguna o con todas las fuerzas impulsoras de este grupo, sin embargo,
estos factores podrian provocarte una reaccién adversa cuando interactues con personas que tengan
algunas de éstas como fuerzas impulsoras primarias.

9. Estructurado - Personas que se sienten impulsadas por los
enfoques tradicionales, métodos comprobados y sistemas de vida
definidos o establecidos.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

29*

10. Intencional - Personas que se sienten impulsadas a ayudar a los
demas por un proposito especifico y no sélo por el hecho de ayudar.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
= @

54%

11. Intuitivo - Personas que se sienten impulsadas por recurrir a
experiencias previas, a su intuicion y a la busqueda de conocimientos
especificos cuando éstos sean necesarios.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
- @

22%

12. Practico - Personas que se sienten impulsadas por resultados
practicos, maximizar tanto la eficiencia como el retorno de su
inversion en tiempo, talento, energia y recursos.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

44*
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Areas de Conciencia <ﬁ»

nn

Seguramente has escuchado frases como "para gustos hay colores...", "cada uno con lo suyo™
0 “las personas hacen las cosas a su manera no a latuya™. Site rodea de gente que
comparta tus mismas Fuerzas Impulsoras, podras adaptarte facilmente y te sentiras a gusto
en ese entorno. Sin embargo, cuando te encuentres entre personas con fuerzas impulsoras
significativamente diferentes a las tuyas, podrias sentirte fuera de lugar. Estas diferencias
pueden provocar estrés o, incluso, conflictos interpersonales.

Esta seccion muestra aquellas zonas en las que tus fuerzas impulsoras caen fuera de la
media y en donde se podrian generar conflictos. Cuanto mas alejada por encima de la
media, se encuentre una fuerza impulsora, mas facil sera identificar la pasién que provoca.
De igual manera, cuanto mas lejos por debajo de la media, se encuentre una fuerza
impulsora, mas notoria sera tu indiferencia o ganas de evitar situaciones relacionadas con
ella. El area sombreada de cada fuerza impulsora representa al 68% de la poblacion que se
ubica dentro de una desviacién estandar por arriba o por debajo de la media nacional.

TABLA DE NORMAS Y COMPARACIONES - Norma espanola-américas 2017

Intelectual meeesles——— Apasionado

Intuitivo Tendencia Principal

Indiferente

Desprendido I * Apasionado

Armonioso

Objetivo _ Indiferente
Altruista I * Apasionado
Intencional * D Indiferente
Imperativo * * Indiferente

Colaborativo

Practico *

Apasionado

* Apasionado

Estructurado Tendencia Principal

Receptivo * Tendencia Principal

[ - 1a Desviacién Estandar - |- media # - su puntaje

- 2a Desviacién Estandar

- 3a Desviacién Estandar
Tendencia principal - una desviacion estandar de la media
Apasionado - dos desviaciones estandares arriba de la media

Indiferente - dos desviaciones estandares debajo de la media
Extremo - tres desviaciones estandares de la media

Juan Pérez
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Continuum Motivacional
Continuum Motivacional
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EL continuum de las 12 Fuerzas Impulsoras muestra de manera grdfica qué motiva a Juan y el nivel de
intensidad de cada categoria. Los rombos indican que esa categoria integra el Grupo de sus Fuerzas

impulsoras Primarias. Estos 4 factores son cruciales para motivar y comprometer a Juans

independientemente de la situacidn en la que se encuentre.

100

CONOCIMIENTO
0

9

Desprendido
100

100

UTILIDAD
0

ENTORNO

Intelectual
100

P
S
O

100

Armonioso

0

100

PERSONAS

Colaborativo

100

PODER

0 10
,,
INNENE  Q

100
49

Altruista
0

100

0

o

Receptivo
100

25

METODOLOGIAS
0

Puntaje de las Fuerzas Impulsoras

--------- Primaria, Situacional o Indiferente

Ranking de Fuerzas Impulsoras

100

Norma espaiiola-américas 2017

6/4/2018
T:3:42

Juan Pérez

37 Copyright © 1984-2021. Target Training International Ltd.



Rueda.de las Fuerzas Impulsoras Vv

T:3:42

Juan Pérez
38 Copyright © 1984-2021. Target Training International Ltd.



Rueda.de los Descriptores Vv
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INTRODUCCION v

Integracion de los Comportamientos y las Fuerzas Impulsoras

El poder mas importante detras del incremento de la satisfaccion laboral y del propio
desempefio proviene de la combinacién de sus comportamientos y fuerzas impulsoras. Cada
uno de ellos puede modificar sus acciones, pero la sinergia que pueden tener en conjunto puede
(llevarlo/llevarla) a un nivel completamente nuevo.

En esta seccién usted encontrara:

e Posibles fortalezas de su comportamiento y sus motivadores

Conflicto potencial entre sus motivadores y su comportamiento

Ambiente ideal

Claves para motivar

Claves para dirigir
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AN
FORTALEZAS POSIBLES: COMPORTAMIENTO Y LOS MOTIVADORES 1"}

Esta seccion describe las fortalezas potenciales de Juan que se derivan de la integracidn de su estilo de
comportamiento y sus 4 fuerzas impulsoras principales. Identifica 3 6 4 en las que deben enfocarse y
reconocerla para incrementar su nivel de satisfaccion

Mantendra la informacion sensible bien resguardada

¢ Investigador metddico y confiable

e Ofrece conocimiento y sabiduria de manera objetiva

¢ Cuando alcance la estabilidad se centrara en cumplir los objetivos.
e Respaldaray sera leal con los servicios y productos de la compafiia

e Se enfoca metédicamente para implementar de cambios que pueden impactar
positivamente en las personasy en la compafiia .

e Serd persistente sobre como ser consecuente con una causa

e Esta dispuesto a ser el sistema de apoyo detras de la causa

e Ser agradable y servicial para con los demas es uno de sus talentos naturales
e Es extraordinario para mantener y mejorar los sistemas y procedimientos

e Mantendra la coherencia para el equipo que construye el legado

e Respalda firmemente los procesos en una estructura liberal
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AN
POTENCIAL CONFLICTO: COMPORTAMIENTO Y DE MOTIVADORES 1"}

Esta seccion describe los potenciales conflictos que se pueden generar por medio de la integracion del
estilo de comportamiento y las 4 fuerzas impulsoras principales de Juan. Identifica los 2 6 3 en los que
debe enfocarse para minimizarlos de manera que se eleve su nivel de desempefio.

e Podria no llegar a obtener el conocimiento que necesite si éste pone en peligro su seguridad
e Tendra dificultades para establecer prioridades al aprender materia nueva

® Resiente el cambio cuando no haya una justificacion logica o algun tipo de razonamiento
para hacerlo

e Puede tener dificultades para dejar de lado los habitos que entorpecen o dificultan el logro
de resultados

e (Considera que los cambios innecesarios representan un obstaculo

e Puede "poner todos los huevos en una canasta" sin importarle lo que obtenga a cambio.
e Tiene problemas para imponerse puesto que no quiere herir a los demas

e Podria siempre culparse a si mismo

e Tiene dificultad para corregir a los demas pues no quisiera llegar a ser ofensivo

e Puede tener dificultades al conciliar los procesos vigentes y probar nuevas metodologia

e Puede pasar de un estado pasivo a agresivo especialmente cundoa desafian sus nuevas
ideas.

e Tiene dificultades para decidir cuando se trata de cambiar el sistema
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AMBIENTE IDEAL 1‘@»

Las personas se comprometen mds y son mds productivas cuando su ambiente laboral es compatible
con las declaraciones de esta seccion. Esta seccién identifica el ambiente de trabajo ideal sobre la base
del estilo conductual y de las cuatro fuerzas impulsoras. Utiliza esta seccién para definir las
responsabilidades especificas que Juan va a disfrutar.

e Tiempo para tomar decisiones con la informacién disponible.

® Metas realistas de entrega que se encuentren en proporcién con la cantidad de informacién
que se necesite para llegar al resultado

e Un gerente creible que provea de informacion suficiente
e Mantener un perfil bajo es importante para cumplir con lo que se tiene que hacer.

e Disponga del tiempo necesario para concluir los proyectos y tareas, antes de aplicar los
cambios.

e Se premie una direccién metddica y consistente para mejorar la organizacién.

e (Capacidad para disponer de tiempo, talento y recursos con el fin de ayudar a la
organizacion.

e Un ambiente donde la comprensiony la apreciacién de las demas personas sea
recompensada

e Un oportunidad para ayudar a los demas sin llamar mucho la atencién
e Serecompense el cuestionamiento continuo a los procesos y sistemas establecidos
e Ser visto como un miembro de equipo leal y confiable que trabaja para mejorar los sistemas.

e Un entorno que defienda y explique por qué se producen los cambios.
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CLAVES PARA MOTIVAR »

Todas las personas son diferentes y se motivan de diversa manera. Esta seccién del reporte se ha
generado a partir del andlisis de los impulsores. Revise con Juan cada una de las declaraciones e
identifique qué desea actualmente.

Juan quiere:

Una oportunidad para investigar de manera metodoldgica y trabajar a través de un proceso
de obtencion de informacion

El tiempo para investigar y disponer de informacion de manera metédica
Apoyar a los demas a través de la obtencién y entrega de informacion

Oportunidad de celebrar los resultados del grupo de acuerdo a sus propios términos o
condiciones

La oportunidad de ser un miembro de equipo leal y comprometido con la organizacion
Que la gerencia sea consciente que las recompensas se dan de diferentes formas
Tiempo para dar una retroalimentacién que ayude a mejorar las cosas

Ayuda a los demas en la busqueda de la organizacién por hacer la diferencia
Desarrollar formas para ayudar a los demas

Respeto por su habilidad de marcar un paso firme

Tiempo para adaptarse cuando se implementen los nuevos sistemas.

Reconocimiento por su persistencia para analizar multiples sistemas en beneficio de la
organizacion
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CLAVES PARA DIRIGIR <ﬁr

Esta seccion muestra las necesidades que deben ser satisfechas para que Juan se desempefie de manera
éptima. Algunas de éstas puede ser satsifechas por uno mismo, mientras que otras deben ser provistas
por la gerencia. Es dificil lograr un nivel de motivacién cuando las necesidades bdsicas de gestién no se
cumplen. Revisa la lista con Juan e identifica las 3 6 4 declaraciones que le resulten mds importantes.
Esto permitira que desarrollen un plan personalizado.

Juan necesita:

Demostrar sus habilidades él es experto siempre que se requiera

Que lo vean como un experto dentro de la organizacion

Tiempo apropiado para investigar y comprender la informacion nueva

Apoyo para hablar claro cuando los logros puedan estar en riesgo

Apoyo para confrontar por el bien de la organizacion.

Formar parte de un equipo que explore las oportunidades del personal para la organizacién.

Involucrarse en planeaciones a largo plazo donde las personas sean pieza fundamental del
plan

Maximizar su habilidad para crear y mantener relaciones a largo plazo

El tiempo para ayudar a los demas siempre y cuando se busque un mejor desempefio en
ellos

Un gerente que se de cuenta que se ha generado un problema y que pueda obtener
informacion importante cuando se necesite otros puntos de vista.

Apoyar las mejoras de los procesos y sistemas de la organizacion de manera constantey
leal.

Ayuda para compartir nuevas ideas y que la organizacién sea mas efectiva.
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PLAN DE ACCION Vv

Los siguientes puntos son posibles areas de trabajo en las cuales Juan puede mejorar.
Marque con circulo aquellas areas (de una a tres), y desarrolle un plan de accion con el fin
de obtener resultados concretos. Revise su reporte e identifique las areas en las que
puede mejorar.

e Comunicacién (Escucha) e Administracién del Tiempo
e Delegar e Metas Profesionales

e Toma de Decisiones e Metas Personales

e Disciplina e Motivacién de otros

e Evaluacion del Desempefio ® Relaciones Interpersonales
e Formacién e Familia

Area:

1.

2.

3.

Area:

1.

2.

3.

Area:

1.

2.

3.

Fecha de Inicio: Fecha de Finalizacién:
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