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La evaluacion de personalidad MBTI®

Este informe del Paso II" es una descripcion personalizada y profunda de sus preferencias personales,
derivada de sus respuestas al Myers-Briggs Type Indicator® Paso Il en su edicion europea. Incluye sus resultados
para el Paso I (su tipo de cuatro letras), junto con los resultados del Paso Il, que muestran algunos de los
modos genuinos en los que usted expresa su tipo del Paso |.

El MBTI® es un instrumento que Isabel Myers y Katharine Briggs desarrollaron como aplicacion de

la teorfa de tipos psicoldgicos de Carl Jung. Esta teoria sugiere que tenemos diferentes modos de obtener
energia (Extroversion o Introversion), de recoger informacion o de tomar conciencia de ella (Sensacion o
Intuicion), de decidir o llegar a una conclusion sobre esa informacion (Pensamiento o Sentimiento), y de tratar
con el mundo que nos rodea (Juicio o Percepcion).

B Sj usted tiene una preferencia por Extroversion, ® Sj usted tiene una preferencia por Introversion,

se centra en el mundo exterior para obtener energia se centra en el mundo interior y obtiene energia mediante
interactuando con la gente o haciendo cosas. el reflejo de la informacion, las ideas o los conceptos.

® Sj usted tiene una preferencia por Sensacion, ® Si usted tiene una preferencia por Intuicion,
usted constata y confia en los hechos, detalles y usted presta atencién y confia en las interrelaciones,
realidades del presente. las teorias y las posibilidades futuras.

B Sj usted tiene una preferencia por B Sj usted tiene una preferencia por Sentimiento,
Pensamiento, toma decisiones utilizando el analisis toma decisiones para crear armonia al aplicar valores
l6gico y objetivo. centrados en la persona.

® Sj usted tiene una preferencia por Juicio, E Sj usted tiene una preferencia por Percepcion,
tiende a ser organizado y metddico, y toma las tiende a ser flexible y adaptable y a mantener sus opciones
decisiones rapido. abiertas tanto como sea posible.

Se cree que todo el mundo utiliza estas 8 partes de su personalidad pero que cada uno prefiere una de
cada éarea, del mismo modo que usted prefiere de manera natural utilizar una mano en vez de la otra. No
hay ninguna preferencia que sea mejor o mas deseable que la contraria.

El instrumento MBTI no es una medida de sus capacidades o habilidades en un area. Intenta, mas bien,
ayudarle a tomar conciencia de su estilo particular, y a apreciar y comprender mejor los puntos en que las
personas se diferencian las unas de las otras.

SU INFORME CONTIENE
Sus resultados del Paso I
Sus facetas del Paso II™

|TM

La aplicacion del Paso II™ en la comunicacion

La aplicacion del Paso II™ en la toma de decisiones

|TM

La aplicacion del Paso II™ en la gestion de cambios

La aplicacion del Paso II™ en la gestion de conflictos

De qué forma las partes de su personalidad trabajan juntas
La integracion del Paso 1™y del Paso II™

Uso del tipo para aumentar el nivel de comprension

Visién general de sus resultados
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Sus resultados del Paso I™

El grafico que se muestra a continuacion y los siguientes parrafos le proporcionan informacién sobre su
tipo de personalidad. Cada una de las cuatro preferencias que usted indicé se muestra con una barra.
Cuanto mas larga sea la barra, mas claramente ha expresado usted su preferencia.

CLARIDAD DE PREFERENCIAS

Muy Poco Muy
clara Clara Moderada clara Moderada Clara clara
EXTROVERSION (E) (1) INTROVERSION
SENSACION (S) (N) INTUICION
PENSAMIENTO (T) (F) SENTIMIENTO
JUICIO (J) (P) PERCEPCION
70 60 50 40 30 20 1 10 20 30 40 50 60 70

Su tipo de personalidad es

ESTP

(Extroversion, Sensacion, Pensamiento, Percepcion)

Las personas del tipo ESTP son normalmente capaces de ver las necesidades presentes. EvalUan las situaciones
de manera rapida y realista, y buscan soluciones adecuadas. No se encuentran necesariamente sometidas
a las normas sino que las adaptan a la situacion actual.

Al darse cuenta de los detalles y de los hechos, las personas ESTP confian mas en la experiencia que en la
teoria para dirimir lo que es importante de lo que no. Son personas curiosas y de mente abierta y, a menudo,
tolerantes con las diferentes maneras de hacer las cosas.

Prefieren intentar las cosas ellas mismas en vez de escuchar el consejo y las soluciones a problemas que
proponen otros. Buscan los principios que les guian en sus experiencias y los que respetan de las experiencias
de otros. Pueden aplicar la lo6gica rapidamente y pasar a una nueva situacion.

Las personas del tipo ESTP intentan hacer la vida divertida y, a menudo, disfrutan de las posesiones
materiales y de la actividad fisica. Su actitud es la de que la vida esta ahi para vivirla, no analizarla en
profundidad y, por eso, no van a ser ellas las que se queden sentadas. Se centran en la inmediatez.

Las personas ESTP estan probablemente mas satisfechas cuando trabajan en un ambiente que valora el
realismo, la accion, la eficiencia y la flexibilidad. La gente puede contar con este tipo de personas para
centrarse en la situacion actual y tomarse las cosas como vienen, mientras se busca una soluciéon y después
se implementa.

ZSE AJUSTA A USTED ESTE TIPO DE PERSONALIDAD?

Anote las partes de la descripcion anterior que encajan con usted y las que no. Sus resultados del Paso |l
en las proximas paginas pueden ayudarle a aclarar las areas que no le describen bien. Si el tipo del Paso |
gue usted proporcioné no se corresponde con usted, los resultados del Paso Il le pueden sugerir un tipo

diferente que se ajuste mas a usted.
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Sus facetas del Paso II™

ESTP—JOHN SMITH

Su personalidad es compleja y dinamica. El Paso Il describe en parte esta complejidad al mostrarle los
resultados en cinco partes o facetas diferentes de las cuatro parejas de preferencias opuestas del instrumento

MBTI que se muestran a continuacion.

BRLELHEINE] <> (1) INTROVERSION I EEIIE)] <> (N) INTUICION
Iniciador Receptor Concreto Abstracto
Expresivo Contenido Realista Imaginativo
Gregario Intimo Practico Conceptual
Activo Reflexivo Experiencial Tedrico
Entusiasta Tranquilo Tradicional Original
2SS (o N p) <> (F) SENTIMIENTO JUICIO (J) <—> (N3 (e Jelle]"]
Légico Empatico Sistematico Informal
Razonable Compasivo Planificador Abierto a cambios
Inquisitivo Complaciente Anticipado Impulsado por la presion
Critico Condescendiente Programado Espontaneo
Firme Sensible Metodico Emergente

Al revisar sus resultados, tenga en cuenta que:

® Cada faceta tiene dos polos opuestos. Es mas probable que se favorezca el polo que esta en el mismo
lado que su preferencia general (un resultado dentro de la preferencia). Por ejemplo, el polo de
Iniciador si usted prefiere la Extroversién, o el polo Receptor si prefiere la Introversion.

® Para una faceta en particular, puede favorecer un polo opuesto a su preferencia global (un resultado
fuera de la preferencia) o no mostrar preferencia por ningun polo (un resultado en la zona media).

® Saber las preferencias entre estas veinte facetas le puede ayudar a comprender mejor su forma singular
de expresar y de experimentar su tipo.

COMO LEER LOS RESULTADOS DEL PASO II™

Las siguientes paginas le proporcionan informacion de cada grupo de facetas. Cada pagina tiene un
gréafico de los resultados de sus facetas. El grafico proporciona:

® Breves definiciones de las preferencias del Paso | del MBTI que se muestran.

® | os nombres de las cinco facetas de cada polo asociadas con cada preferencia MBTI y tres palabras
descriptivas o frases de cada faceta.

® |a barra muestra el polo que prefiere o la zona media. El largo de la barra indica cuan claro mostré
usted esta preferencia por ese polo. Al mirar el gréafico, puede ver si su resultado en una faceta esta
dentro de preferencia (puntuacion del 2 al 5 en el mismo lado que su preferencia), fuera de preferencia
(puntuacion del 2 al 5 en el lado opuesto de su preferencia), o en la zona media (puntuacién del 0 al 1).

Debajo del grafico hay frases que describen las caracteristicas de cada resultado dentro de preferencia,
fuera de preferencia o en la zona media. Para contrastar sus resultados, mire las tres palabras o frases
gue describen el polo opuesto de esa faceta en el gréfico en la parte superior de la pagina. Si una serie
de afirmaciones no le parece apropiada, puede que a usted lo describan mejor segun el polo opuesto o
por la zona media.
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EXTROVERSION (E) (1) INTROVERSION

Canaliza la energia hacia el mundo Canaliza la energia hacia el mundo
exterior de las personas y los objetos interior de la experiencia y las ideas
Dentro de preferencia Zona media Fuera de preferencia

INICIADOR
Sociable, afable,
presenta a personas

RECEPTOR
Reservado, discreto,
espera ser presentado

CONTENIDO
Hermético, dificil de
conocer, reservado

EXPRESIVO
Abierto, facil de
conocer, comunicativo

ACTIVO REFLEXIVO
Interactivo, busca el Curioso, prefiere tener su
contacto, escucha y habla espacio, leer y escribir

ENTUSIASTA
Vivo, enérgico, busca
ser el centro de atencion

TRANQUILO

Sosegado, disfruta de la

soledad, prefiere quedarse en
, un segundo plano

2 3 4 5

GREGARIO iNTIMO
Busca la popularidad, amplia Busca intimidad, personal,
circulos, se une a grupos encuentra particularidades
: l l l I \ I
5 4 3 2 1 0 1

Iniciador (dentro de preferencia)

® Usted es muy extrovertido en situaciones sociales, ® |leva a cabo obligaciones sociales con tacto,
cuando ha de planificar y dirigir reuniones. presentando a las personas con naturalidad.

" Actla como facilitador social, organizando la situacion = Le gusta relacionar personas con intereses similares.
del modo que cree mas oportuno. = Simplemente quiere que la gente interactde.

Expresivo (dentro de preferencia)

® jHabla mucho! ® Es facil conocerlo.
= Le resulta facil expresar sus sentimientos e intereses a  ® A veces se pregunta si ha hablado demasiado o
los demas. si tal vez ha dicho cosas inapropiadas o quizas

® |3 gente le considera alegre, calido y con sentido del humor. embarazosas.

Gregario (dentro de preferencia)

® |e gusta estar con personas y no soporta estar solo. = Piensa que ser popular y aceptado es importante.
= Se siente socialmente integrado con extrafios y con amigos. ® Quiere que le pidan que participe en actividades,
= Hace algunas distinciones entre amigos y conocidos. incluso cuando no le interesan.

= Se une a grupos porque le gusta la sensacion de pertenencia. ™ Tiene muchos conocidos.

Activo (dentro de preferencia)

® Prefiere la participacion activa y la discusion antes que ® Le gusta comunicarse en persona, ya sea cara a cara o
observar de forma pasiva y escuchar. por teléfono.

= Aprende mejor las cosas cuando hace y escucha = Prefiere hablar a escribir sobre un tema.
preguntas que leyendo y escribiendo.

Entusiasta (dentro de preferencia)

® | e gusta estar en el centro de la accion. ® Encandila a los demas con su entusiasmo.

= A menudo busca ser el centro de atencion. = Se aburre si no tiene nada que hacer, asi que se busca

® Muestra agudeza y sentido del humor cuando habla una actividad y a menudo implica a los demas en el
con la gente. desarrollo de la misma.

® Siente que la vida ha de ser emocionante.
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ESTP—JOHN SMITH

(N) INTUICION

Se centra en la percepcién de
patrones e interrelaciones

Se centra en lo que se puede percibir
a través de los cinco sentidos

Dentro de preferencia Zona media Fuera de preferencia
CONCRETO ABSTRACTO
Hechos exactos, Figurativo, simbdlico,
literal, tangible intangible
REALISTA IMAGINATIVO

Sensato, cabal,
busca la eficiencia

Con recursos, con inventiva,
busca la novedad

PRACTICO
Pragmético, orientado a
los resultados, funcional

Ill

CONCEPTUAL
Erudito, orientado a las
ideas, intelectual

EXPERIENCIAL
Con los pies en la tierra, empirico,
confia en la experiencia

TEORICO
Busca patrones, formula
hipotesis, confia en las teorias

TRADICIONAL
Convencional, conservador,
prefiere los hechos comprobados

ORIGINAL
No convencional, diferente, le
gusta lo nuevo, lo poco usual

Concreto (dentro de preferencia)

® Se basa en la realidad y confia en los hechos.
® |nterpreta las cosas de manera literal.
® Es prudente con las deducciones.

® Puede parecerle dificil ver tendencias y vincular hechos

de la vision general. modo.

Realista (dentro de preferencia)
= Se enorgullece de su sentido comun y de su habilidad
para evaluar las situaciones con realismo.
® Valora la eficiencia, la practicidad y la efectividad.
= Aprecia las experiencias directas y los resultados tangibles.

resultados.

Practico (dentro de preferencia)
® Cree que la aplicacion de las ideas es mas interesante
gue las ideas mismas.
= Necesita ver la aplicaciéon de la idea para entenderla.

Experiencial-teérico (zona media)
= Tiene un ligero interés en teorias que explican las
cosas que son importantes para usted.

= No es muy probable que siga teorfas con mucha profundidad. funcionan esos patrones.

Original (fuera de preferencia)

® Busca lo que puede ser mejor, novedoso o diferente.

= |e gusta ser original y diferente, pero no tanto como
para salirse de la norma.

® Empieza con lo que usted sabe que es verdad y tiene
todos los hechos en orden antes de avanzar.

® Puede que los demas le vean como alguien que se
resiste a los cambios, aunque usted no lo vea de ese

= (Cree que las técnicas adecuadas llevan a buenos

= Se le considera cabal y sensato.

= No tiene paciencia cuando se trata de escuchar otras
ideas si estas no tienen un fin practico.

= Antepone la utilidad practica a la curiosidad intelectual.

= Ve las teorfas como algo que explica los patrones
que observa, pero esta mas interesado en ver como

® | a gente le considera tanto creativo como practico.

B Puede que ocasionalmente sorprenda a los demas
tomando otras direcciones novedosas.
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PENSAMIENTO (T)

Basa las conclusiones en el andlisis l6gico
centrandose en la objetividad
Zona media

Dentro de preferencia Fuera de preferencia

(F) SENTIMIENTO

Basa las conclusiones en los valores personales
o0 sociales centrandose en la armonia

LOGICO
Impersonal, busca la
imparcialidad, de analisis objetivo

EMPATICO
Personal, busca la
armonia, escala de valores

RAZONABLE
Veraz, causa-efecto,
aplica los principios

COMPASIVO
Diplomatico,
comprensivo, leal

COMPLACIENTE
Conciliador, ecléctico,
busca la armonia

CRITICO CONDESCENDIENTE
Escéptico, quiere pruebas, Tolerante, confiado,
hace criticas constructivas hace elogios
FIRME SENSIBLE

Firme, de mente fuerte,
orientado a los fines

Gentil, de corazdén compasivo,
orientado a los medios

2 3 4

INQUISITIVO
Preciso, exigente,
busca discutir

5 4 3 2 1 0 1

Légico (dentro de preferencia)

" Cree que el andlisis ld6gico es lo mejor para tomar decisiones. ® Le gusta mantener fronteras claras entre los

= Usa el razonamiento secuencial, con reglas y premisas problemas.
definidas, para alcanzar conclusiones consistentes.
® Usa datos firmes para tomar decisiones.

= Se centra en la causa y efecto.

un problema.

Razonable (dentro de preferencia)

® Usa el razonamiento para tomar decisiones.
= Se plantea las situaciones como un observador imparcial.
® Es confiado y claro sobre sus objetivos y decisiones.

conclusiones.

Inquisitivo (dentro de preferencia)

® Esindependiente intelectualmente.
® Usa preguntas para aclarar las ideas.

= Es preciso en sus preguntas, le gusta centrarse en las
discrepancias.

= Puede identificar facilmente los pros y los contras de

= Vijve su vida con légica, con premisas que llevan a

® Ve las situaciones de una manera objetiva y analitica.

B Puede que necesite tener una respuesta a todas sus
preguntas antes de que pueda confiar en las conclusiones.

® Es tenaz para conseguir las respuestas que necesita.
= Siente que hacer preguntas es lo apropiado, incluso

cuando hay algo que ya esta bien.

Critico (dentro de preferencia)

= Es argumentativo y escéptico.
® Casi siempre parece frio en sus reacciones.
® No da nada por hecho y no concede nada.

® | e gusta aclarar lo que es incorrecto, puesto que nada
es perfecto.

Firme (dentro de preferencia)

® | e gusta utilizar la presion intelectual e interpersonal
para conseguir lo que quiere.

® Se centra compulsivamente en conseguir su objetivo.

® A menudo asume que las alternativas no existen o no
importan.

® | e gusta hacer criticas constructivas y siente que una
opinién en contra es normal.

® Prefiere hacer criticas constructivas en vez de desfavorables
cuando se encuentra en su mejor momento.

® Se centra en los resultados y se siente cdmodo cuando
hace hincapié en lo fundamental.

= No presta mucha atencién a los sentimientos de la
gente y puede que se le considere frio.
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Juicio (1)

Prefiere la decisién Prefiere la flexibilidad
y la resolucion y la espontaneidad
Fuera de preferencia Zona media Dentro de preferencia
SISTEMATICO INFORMAL
Ordenado, estructurado, no le Relajado, despreocupado,
gustan los cambios no le molestan los cambios
PLANIFICADOR ABIERTO A CAMBIOS
Centrado en el futuro, hace planes Centrado en el presente, se deja
por adelantado, le gustan los planes llevar, hace planes flexibles
en firme
ANTICIPADO IMPULSADO POR LA PRESION
Motivado a base de autodisciplina, Motivado por la presion, de
progreso continuo, le resulta estresante accion rapida, no le estimula
dejar las cosas para el Ultimo momento actuar con diligencia
PROGRAMADO ESPONTANEO |
Le gusta la rutina, hace listas, Quiere vzrlel ad, le gusta (Ij
le ayudan los procedimientos Inesperado, le entorpecen los
procedimientos
- MEfTODICfp EMERGENTE
Plani ||ca tareas e;pelq |éas, ée l'Ja Impulsivo, deja que las estrategias
en las tqreqs erivadas de las salgan a la luz, flexible
tareas principales, organizado . . . | . . . . .
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
5 4 3 2 1 0 1 2 3 4 5

Sistematico-Informal (zona media)

® | e gusta esbozar un plan general con algunos imprevistos. ® No le gusta que le distraigan cuando esta ocupado en

® Cree que se dificulta un plan si se afaden muchos un proyecto.
detalles. = Cree que un plan anticipado permite que uno se

= No le importan las interrupciones si no hay una desvie comodamente porque siempre se puede volver
agenda establecida. al plan original.

Abierto a cambios (dentro de preferencia)
® | e gusta hacer planes sin pensarlo, especialmente para ® No le gusta comprometerse con acuerdos vinculantes

sus actividades de ocio. porque le dejan poco margen de maniobra.
= Siente que la creacion espontanea de planes ocurre de ® Tiene fantasias a largo plazo en vez de planes a largo
manera casi magica. plazo.

= Prefiere la flexibilidad para que las actividades se desarrollen.

Impulsado por la presion (dentro de preferencia)

® |e parece que las presiones asociadas con el tiempo le ® Cree que su cabeza esta trabajando en una tarea

ayudan mas. asignada incluso cuando no ha puesto nada por escrito.
® Se aburre con facilidad cuando no hace nada. = Necesita saber cuan tarde puede empezar a cumplir
® | e encanta combinar varias tareas, cambiando rapido con la fecha tope.

de una a otra. ® Cree que el éxito de este enfoque depende de
= Se siente mas creativo bajo la presion de una fecha excelentes capacidades de planificacion y de

limite y le gusta que le pillen por sorpresa. distribucion del tiempo.

Espontaneo (dentro de preferencia)

® |e gusta la libertad y esté abierto a nuevas experiencias. ® Siente que la rutina interfiere en su habilidad para

= Se siente de manera inmejorable cuando puede responder a las oportunidades inesperadas.
trabajar de forma espontanea. = No le gusta programar su creatividad.

® \/e las rutinas como restricciones.

Emergente (dentro de preferencia)

= Prefiere un enfoque informal para acabar las tareas. = (Cree gque una solucion aparecera independientemente
® Se lanza al vacio sin tener un plan muy detallado. de donde empiece usted.

= QOpera de un modo no lineal y es capaz de cambiar de ™ Le gusta esperar, ver lo que pasa y entonces “tirarse a
opinién rapido en medio de una discusion. la piscina”.
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La aplicacion del Paso Il en la comunicacion

Todos los aspectos de su tipo influyen en como se comunica, especialmente al ser parte de un equipo.
Nueve de las facetas son particularmente importantes para la comunicacién. Mas abajo, encontrara sus
preferencias para estas nueve facetas junto con algunas sugerencias para mejorar la comunicacion.

Ademas de las sugerencias de la tabla, tenga en cuenta que la comunicacion para cada tipo incluye:
® Decirle a los demas qué tipo de informacién necesita.
® Preguntar a los demas qué necesitan.

® Controlar su impaciencia cuando otros estilos dominan.

® Darse cuenta de que los demds no estan intentando molestarle cuando utilizan sus propios estilos de
comunicacion.

El resultado de Estilo de Como mejorar la

sus facetas comunicacion comunicacion

Iniciador Empieza las interacciones ayudando | Asegurese de que la gente realmente necesita y
a la gente a conocerse. quiere ser presentada.

Expresivo Dice la primera cosa que se le pasa Sepa reconocer cuando es importante no decir
por la mente a cualquiera que esté lo primero que se le viene a la cabeza, y por lo
escuchando. tanto callarse.

Activo Le gusta comunicarse e interactuar Sepa reconocer cuando la comunicacién cara a
con los demas cara a cara. cara puede ser intrusiva o innecesaria.

Entusiasta Muestra entusiasmo por la tarea que | Tenga cuidado con agobiar y hacer caso omiso de
tiene entre manos facilmente. los demas; asegurese de que pide aportaciones.

Concreto Habla sobre los detalles inmediatos. | Esté abierto a las inferencias que pueden surgir

de los detalles.

Inquisitivo Quiere hacer preguntas. Sea selectivo al escoger las preguntas para no
intimidar a la gente.

Critico Naturalmente toma una postura Sepa reconocer que los demas pueden confundir
critica respecto a todo. su critica constructiva con critica personal. Deje
claro cuando esto no es su intencién.

Firme Personifica la frase: “Vamos por Sea consciente de que a veces su modo de
ello”. progresar puede ser incorrecto segun la situacion.
Emergente Comunica cudl es el siguiente paso Intente complacer a aquellos que necesitan mas

en medio de la tarea. pasos de antemano.




MBTI®° PASO II™ INFORME DE INTERPRETACION 10 ESTP—JOHN SMITH

La aplicacion del Paso II" en la toma de decisiones

Para tomar decisiones efectivas se necesita recoger informacion de una gran variedad de perspectivas y
aplicar métodos contundentes para evaluar esta informacion. Las facetas del Paso Il nos dan maneras
especificas de mejorar nuestra toma de decisiones, especialmente aquellas facetas que se relacionan con
la Sensacion, la Intuicion, el Pensamiento y el Sentimiento. Mas abajo, encontrara preguntas generales
sobre esas facetas. Los polos de las facetas que usted prefiere se encuentran marcados en negrita y
cursiva. Si usted esta en la zona media, ningun polo esta en cursiva.

SENSACION INTUICION
Concreto: ;Qué sabemos y como lo sabemos? Abstracto: ;Qué mas puede significar esto?
Realista: ¢ Cuales son los costes reales? Imaginativo: ; Qué mas se nos ocurre?
Practico: ¢Funcionara? Conceptual: {Qué otras ideas interesantes hay?
Experiencial: {Me puede enseiar cdmo funciona? Teorico: ;COmMo se conecta todo?
Tradicional: ;Hay algo que realmente necesite cambio? Original: ;Cuél es la nueva forma de hacer esto?

PENSAMIENTO SENTIMIENTO

Légico: ¢ Cuales son los pros y los contras? Empatico: ;Qué nos gusta y qué no?
Razonable: ¢ Cuales son las consecuencias l6gicas? Compasivo: ;Qué impacto tendra esto en la gente?
Inquisitivo: Pero, ¢y qué pasa con...? Complaciente: ; C6mo podemos hacer que todos estén contentos?
Critico: ;¢ Qué es lo que no funciona? Condescendiente: ;Qué es beneficioso en todo esto?
Firme: ¢ Por qué no progresamos ahora? Sensible: ;Y qué pasa con las personas que saldran perjudicadas?

Se han identificado seis modos diferentes de evaluar la informacion, lo que se llama estilos de toma de
decisiones, y se basan en dos facetas de la dicotomia Pensamiento-Sentimiento: Légico-Empatico y
Razonable—Compasivo.

Su estilo es Légico-Razonable.
Este estilo significa que usted probablemente

= Confia en la preferencia Pensamiento y toma decisiones inmediatas basadas en el anélisis l6gico de los datos.
= Pyede reconocer el impacto de sus decisiones en la gente y en las relaciones pero lo ve como algo secundario.
= Se centra en la exactitud para tomar una buena decision.

= Se le considera preciso, objetivo y con confianza.

= A veces se le considera inflexible.

SUGERENCIAS

Durante la resolucion de problemas personales, Durante el proceso de resolucion de problemas en un
empiece por preguntarse todas las preguntas del grupo, busque activamente personas con diferentes
cuadro anterior. puntos de vista. Pregunte por sus preocupaciones y

. - opiniones.
® Preste especial atencion a las respuestas. Las P

preguntas opuestas a las que estan en negrita y ™ Haga una comprobacién final para asegurarse de

cursiva pueden ser fundamentales pues que todas las preguntas del cuadro anterior y los
representan puntos de vista que es probable que diferentes estilos de toma de decisiones estan
usted no considere. incluidos.

® |ntente equilibrar su estilo de toma de decisiones ® Sj le falta perspectiva, haga un esfuerzo extra
mediante la consideracion de las partes de su para ver qué se deberia de afadir.
personalidad que prefiere en menor grado.
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La aplicacion del Paso Il en la gestion de cambios

El cambio parece algo inevitable y afecta a las personas de maneras diferentes. Para ayudarle a abordar el cambio:

® Exprese claramente lo que esta cambiando y lo que se queda igual.

® |dentifique lo que necesita saber para comprender el cambio y busque esa informacion.

Para ayudar a los demas a abordar el cambio:

® Aliente las discusiones abiertas sobre el cambio. Tenga en cuenta que para algunos es mas facil que

para otros.

® AsegUrese de que tanto las razones légicas como los valores personales o sociales se han considerado.

Su tipo de personalidad también influye en su estilo para gestionar el cambio. Particularmente en los
resultados de las 9 facetas que se muestran a continuacién. Revise las facetas y las sugerencias para
mejorar su respuesta al cambio.

El resultado de
sus facetas

Estilo de la gestion de

cambios

Mejorar la

gestion de cambios

Expresivo Comparte sus sentimientos sobre el Limite su expresividad a aquellos que aprecian su
cambio abiertamente con los demas. | estilo. Deje que el resto tenga tiempo de pensar
las cosas con calma.
Gregario Discute los cambios y el impacto en Tenga en cuenta que el nivel de interés sobre lo que
usted con la mayoria de la gente. usted tiene que decir varia, por lo que es recomendable
que sea selectivo con quien decida hablar.
Concreto Puede quedarse solo con algunos Pida a alguien que le ayude a pasar de los hechos
aspectos del cambio e ignorar otros. | y los detalles a posibilidades razonables.
Realista Se centra en los aspectos de sentido | Sea consciente de que los resultados derivados

comun del cambio.

del sentido comun pueden no ser aparentes de
manera inmediata.

Experiencial-Teérico

Se interesa por las teorias que

Ayude a los demds a ver la importancia de ambas

Zona media explican la situacién inmediata. perspectivas.

Original Se lanza al cambio solo por ser Sea selectivo sobre qué cambios son realmente
cambio. importantes.

Firme Se lanzara o negara al cambio Dé un paso atras y considere si su postura le

activamente dependiendo de si esta
de acuerdo o no con dicho cambio.

aportard lo que quiere a largo plazo.

Abierto a cambios

Permite que los cambios se
desarrollen como deben.

Tenga en cuenta que los deméas pueden sentirse
incomodos con su enfoque abierto, dé
explicaciones cuando pueda.

Emergente

Decide lo que es mejor hacer en el

momento, se resiste a planear nada.

Recuerde: planear algunos pasos ahora puede
evitar problemas en el futuro.
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La aplicacion del Paso Il en la gestion de conflictos

Cuando trabaja con otras personas, los conflictos son inevitables. Las personas con diferentes tipos de
personalidad pueden diferir en lo que ellos entienden como conflicto, en cémo reaccionan ante uno y en
cémo buscan la solucion. Aunque a veces son desagradables, los conflictos a menudo llevan a mejorar
situaciones laborales y relaciones.

Una parte de la gestion de conflictos para cada tipo incluye:
® Poder hacer su trabajo y al mismo tiempo mantener las relaciones con las personas implicadas.

® Reconocer que todos los puntos de vista tienen algo para aportar, pero que cualquier perspectiva llevada

al extremo o la exclusion de su opuesto llevaria en ultimo lugar a impedir la resolucion del conflicto.

Algunos aspectos de la gestién de conflictos pueden deberse a sus resultados en seis de las facetas del
Paso Il. El cuadro a continuacion explica cdmo sus resultados en estas facetas pueden afectar a sus
esfuerzos para gestionar el conflicto.

El resultado de

sus facetas

Estilo de la gestion de
conflictos

Mejorar la

gestion de conflictos

Expresivo Discute el conflicto y sus reacciones Tenga en cuenta que incluso aunque los demas
emocionales hacia él inmediatamente. | no hablen sobre ello inmediatamente, pueden

tener fuertes sentimientos sobre la cuestion.

Gregario Implique a toda la gente fundamental | Respete la necesidad de algunas personas de no
en la resolucion del conflicto, no implicarse hasta que se encuentran preparados
solo a los que conoce bien. para participar.

Inquisitivo Hace muchas preguntas de otros Tenga en cuenta que la gente puede tomar su
para revelar todos los temas del estilo inquisitivo como desafiante y no como una
conflicto. ayuda para resolver el problema. Deje claras sus

intenciones.

Critico Sefala todo lo que todavia estd mal | Sea consciente de que su estilo puede enojar a los
y necesita ser corregido. demas, aprenda a retirarse y sea mas condescendiente.

Firme Presiona para resolver el conflicto Tenga en cuenta que los plazos de implementacion

inmediatamente para poder avanzar.

pueden ser necesarios para alcanzar el objetivo.

Impulsado por la
presion

Adora la presion de trabajar en el
Gltimo minuto por lo que no reconoce
que el conflicto puede surgir de este
estilo en si.

Use su estilo cuando trabaje solo pero establezca
fechas tope anteriores para usted cuando haya
mas personas que dependan de usted para
completar tareas.

Ademas de sus resultados de las facetas, su estilo en el ambito de la toma de decisiones (tal y como se ha
explicado anteriormente) afecta a su modo de gestionar los conflictos. Su estilo para tomar decisiones es
Logico-Razonable. Es posible que se centre en la légica de la situacion, pensando que los demas lo ven del
mismo modo. Para hacer que sus esfuerzos en la gestion de conflictos sean mas efectivos, tenga en cuenta
gue no en todas las situaciones unos ganan y otros pierden, y procure no adoptar una postura competitiva.
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De qué forma las partes de su personalidad trabajan juntas

La esencia del tipo supone el modo en que se recoge la informacién (Sensacién e Intuicion) y como se
toman las decisiones (Pensamiento y Sentimiento). Cada tipo tiene sus maneras favoritas de hacer esas dos
cosas. Las dos letras del medio en su tipo de cuatro letras (S o Ny T o F) muestran sus procesos favoritos.
Sus opuestos, las letras que no aparecen en su tipo de cuatro letras, son terceras y cuartas en importancia
para su tipo. Recuerde: usted usa todas las partes de su personalidad como minimo en algunos momentos.

He aqui el modo en que funcionan para el tipo ESTP:

Sensacion
0 El tipo ESTP prefiere 0
Finalmente, la Intuicién El Pensamiento después
F

En tercer lugar, el Sentimiento

COMO GESTIONAR SUS PROCESOS FAVORITOS

Las personas extrovertidas prefieren usar sus procesos favoritos mayoritariamente en el mundo exterior de
la gente y de las cosas. Para encontrar un equilibrio, utilizan su segunda preferencia en su mundo interior
de las ideas y las impresiones. Los introvertidos tienden a utilizar su proceso favorito mayoritariamente en
su mundo interior y para equilibrar esta situacion utilizan su segunda preferencia en el mundo exterior.
Por lo tanto, el tipo ESTP usa:

® Sensacion principalmente de modo externo para observar los hechos y los detalles importantes.

® E| Pensamiento principalmente de modo interno para analizar y llegar a conclusiones logicas.

COMO GESTIONAR SUS PROCESOS MENOS FAVORECIDOS

Cuando usted usa con frecuencia las partes menos preferidas de su personalidad, Sentimiento e Intuicion,
recuerde que esta fuera de su zona de confort natural. Es posible que se sienta raro, cansado o frustrado
en esas ocasiones. Como persona del tipo ESTP, es posible que se centre demasiado en las realidades del
momento en primer lugar, y después sentirse agobiado por posibilidades y explicaciones internas espantosas.

Para volver a equilibrarse, haga lo siguiente:

® Haga mas pausas en sus actividades cuando esté usando estas partes menos familiares de su personalidad:
Sensacion e Intuicion.

® Haga un esfuerzo por sacar tiempo para hacer algo divertido que implique las partes favoritas de su
personalidad: Sensacién y Pensamiento.
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UTILIZACION EFECTIVA DE SU TIPO

La preferencia por la Sensacion y el Pensamiento de las personas del tipo ESTP les hacen estar especialmente
interesadas en:

® Adquirir y usar los hechos y las experiencias.
® |legar a conclusiones l6gicas sobre estos.

Normalmente, dedican poca energia a las partes de su personalidad por las que muestran menos preferencia:
la Intuicién y el Sentimiento. Estas partes pueden permanecer virgenes en cuanto a experiencias y estar
menos disponibles para su uso en situaciones en las que podrian ser de ayuda.

Como una persona del tipo ESTP:

® Sj confia demasiado en la Sensacion, puede perderse la vision global, otros significados de la informacién
y nuevas posibilidades.

® Si hace juicios utilizando exclusivamente el Pensamiento, puede olvidar hacer cumplidos a las personas
gue lo merecen e ignorar el impacto de sus decisiones en los demas.

Su tipo de personalidad probablemente se desarrollara de un modo natural durante su vida. A medida
gue la gente se hace mayor, muchas personas se sienten interesadas por utilizar las partes de su personalidad
gue les son menos familiares. Cuando se encuentran en la mitad de la vida o son mayores, las personas
ESTP se dan cuenta de que dedican mas tiempo a cosas que no les resultaban atrayentes cuando eran
mas jévenes. Por ejemplo, disfrutan especialmente de encontrar nuevas maneras de hacer las cosas y de
las relaciones personales.

COMO LAS FACETAS LE PUEDEN AYUDAR A SER MAS EFECTIVO

A veces una situacion particular requiere del uso de una parte de nuestra personalidad sobre la que no
mostramos preferencia. Los resultados de sus facetas le pueden ayudar a adoptar de manera temporal un
enfogue menos natural. Empiece por identificar qué facetas son importantes y qué polos son mas apropiados
para usar.

® Si usted se sitUa fuera de preferencia en una o mas facetas importantes, asegurese de que se centra en
utilizar enfoques y comportamientos relacionados con aquellas facetas fuera de preferencia.

® Sj usted se sitUa en la zona media, decida qué polo es mas apropiado para la situacion actual y asegurese
de que usa los enfoques y comportamientos que se adecuan a dicho polo.

® Sj usted se sitla dentro de preferencia, pida a alguien en el polo de faceta opuesto que le ayude
a utilizar ese enfoque o lea una descripciéon de dicho polo para conseguir pistas que modifiquen su
comportamiento. Una vez que haya encontrado el enfoque apropiado, evite por todos los medios volver
a su zona de confort.

Le mostramos dos ejemplos de cémo aplicar estas sugerencias.

® Sj usted se encuentra en una situacién en la que su manera natural de recoger informacion (Sensacion)
puede no ser apropiada, intente modificar su enfoque Concreto (un resultado dentro de la preferencia)
mediante la consideracion de significados e implicaciones de su informacion (Abstracto).

® Si se encuentra en una situacion en la que puede necesitar adaptar su manera de hacer las cosas
(Percepcion), intente modificar su enfoque Espontaneo para realizar tareas (un resultado dentro de
preferencia) decidiendo si seguir algunas rutinas (Programado) le conducird a mejores resultados en
este caso en particular.
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La integracion del Paso I y del Paso II™

Cuando usted combina su tipo del Paso | y los resultados de las facetas fuera de preferencia del Paso I,
su descripcion de tipo personal es:

Original

ESTP

Si después de leer toda la informacion de este informe, no cree que le hayan descrito con precision, quizas
un tipo de cuatro letras diferente o alguna variacién en las facetas se ajusta mejor a usted. Para ayudarle
a encontrar el tipo que mejor le encaja:

® Céntrese en cualquiera de las letras del tipo que usted considere incorrecta o en cualquier dicotomia de
tipo en la que usted tuviera resultados fuera de preferencia o en la zona media.

® | ea la descripcion de tipo para el tipo que usted seria si la letra o letras que usted cuestiona fueran la
preferencia opuesta.

® Consulte con un profesional del MBTI para obtener mas sugerencias.

® QObsérvese a si mismo y luego pregunte a los demas coémo lo ven.

Uso del tipo para aumentar el nivel de comprension

Conocer su tipo puede enriquecer su vida de diversas maneras. Le puede ayudar a:

® Entenderse mejor a si mismo. Conocer su tipo le puede ayudar a comprender los valores y
responsabilidades de sus reacciones tipicas.

® Comprender a los demas. Saber sobre el tipo le ayuda a reconocer que otras personas pueden ser
diferentes. Le puede permitir ver esas diferencias como algo util y que amplie sus horizontes, y no
como algo molesto y restrictivo.

" Ganar perspectiva. Verse a si mismo y a los demas en el contexto del tipo le puede ayudar a apreciar la
legitimidad de otros puntos de vista. Asi puede evitar quedarse bloqueado al creer que su manera de
ser es la Unica. No tener perspectiva es siempre correcto o siempre incorrecto.

Observarse a si mismo y a los demas desde el punto de vista del tipo enriquecera la comprension de sus
diferencias personales y promovera usos constructivos de esas diferencias.
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Vision general de sus resultados

PASO I": SU TIPO DE CUATRO LETRAS

El tipo ESTP tiende a ser despreocupado, flexible y realista orientado a la accién. Le gusta resolver los
problemas en el acto. No se preocupa por lo que viene dado sino que lo disfruta. Prefiere las acciones
a las largas explicaciones. Se siente mas comodos con cosas reales que se pueden tocar, desmontar o

montar.

PASO II"": SUS RESULTADOS DE LAS 20 FACETAS

Zona media

5 4 3 2 1 0 1 2 3

6 INICIADOR

EXPRESIVO
GREGARIO
ACTIVO
ENTUSIASTA

0 CONCRETO

REALISTA
PRACTICO
EXPERIENCIAL
TRADICIONAL

0 LOGICO

RAZONABLE
INQUISITIVO
CRITICO
FIRME

0 SISTEMATICO

PLANIFICADOR
ANTICIPADO
PROGRAMADO
METODICO

Cuando usted combina su tipo del Paso |

y los resultados de las facetas fuera de
preferencia del Paso Il, su descripciéon de tipo
personal es:
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RECEPTOR 0

CONTENIDO
iNTIMO
REFLEXIVO
TRANQUILO

ABSTRACTO ®

IMAGINATIVO
CONCEPTUAL
TEORICO
ORIGINAL

EMPATICO O

COMPASIVO
COMPLACIENTE
CONDESCENDIENTE
SENSIBLE

INFORMAL 0

ABIERTO A CAMBIOS
IMPULSADO POR LA PRESION
ESPONTANEO

EMERGENTE

Original

ESTP



MBTI®° PASO 11" INFORME DE INTERPRETACION

Resumen interpretativo

17

ESTP—JOHN SMITH

iNDICES DE CLARIDAD DE PREFERENCIA PARA EL TIPO DETERMINADO

Extroversion: Sensacion:
Muy clara (59) Poco clara (7)

Pensamiento:
Muy clara (57)

Percepcion:
Muy clara (51)

PUNTUACION PARA LAS FACETAS Y RANGO MEDIO DE PUNTUACION PARA OTRAS PERSONAS DEL TIPO ESTP

Las barras en los graficos a continuaciéon muestran la media de puntuacién que se ha dado para las personas del tipo
ESTP en la muestra nacional. Las barras muestran las puntuaciones que tienen una desviacion estandar de -1 a +1 de la
media. La linea vertical en cada barra muestra la puntuacion media de las personas ESTP. Los nimeros en negrita muestran

las puntuaciones del sujeto.

5 4 3 2 1 0 1 2 4 5
| | | | | | | | | |
EXTROVERSION (E) (1) INTROVERSION
INICIADOR 5 | . RECEPTOR
EXPRESIVO 5 | . CONTENIDO
GREGARIO 5 | INTIMO
ACTIVO 5 | ' REFLEXIVO
ENTUSIASTA 5 | TRANQUILO
SENSACION (S) (N) INTUICION
CONCRETO [2 ABSTRACTO
REALISTA [2 IMAGINATIVO
PRACTICO 4 | . CONCEPTUAL
EXPERIENCIAL | 0 TEORICO
TRADICIONAL . 2 ORIGINAL
PENSAMIENTO (T) | (F) SENTIMIENTO
LOGICO 5 | . EMPATICO
RAZONABLE 5 | . COMPASIVO
INQUISITIVO 4 | COMPLACIENTE
CRITICO 4 | ' CONDESCENDIENTE
FIRME 5 | SENSIBLE
JUICIO (J) | (P) PERCEPCION
SISTEMATICO . 1| INFORMAL
PLANIFICADOR | 5 ABIERTO A CAMBIOS
ANTICIPADO | 5  IMPULSADO POR LA PRESION
PROGRAMADO | 5 ESPONTANEO
METODICO | [ 2 EMERGENTE
5 4 3 2 1 0 1 2 4 5

iNDICE DE POLARIDAD: 82

El indice de polaridad, que va de 0 a 100, muestra la consistencia de las puntuaciones de las facetas del individuo dentro

del perfil. La mayorfa de los adultos tienen una puntuacion entre 50 y 65, aunque indices mas altos son también comunes.

Un indice por debajo de 45 significa que el sujeto tiene muchas puntuaciones en o cerca de la zona media. Esto puede deberse al
uso coyuntural de la faceta, por contestar a las preguntas al azar, por la carencia de conocimiento de si mismo,

o la ambivalencia sobre el empleo de una faceta. Alguno de estos perfiles puede ser invalido.

Numero de respuestas omitidas: 0
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