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SEU RELATORIO CONTEM

» Seus resultados Step I”

» Seus resultados de facetas Step II”

» Aplicando os resultados Step 1"
para se comunicar

» Aplicando os resultados Step 11"
para gerenciar conflitos

» Aplicando os resultados Step 11"
para gerenciar mudancas

» Aplicando os resultados Step 11"
para tomar decisdes

» Como as partes de sua
personalidade trabalham juntas

» Integrando informacgdes do Step I”

e Step II"

« Usando o tipo para obter mais
conhecimento

» Visdo geral dos seus resultados

Sobre o seu relatorio

Seu relatério interpretativo Myers-Briggs® Step II" € uma
descricao aprofundada e personalizada de suas preferéncias
de personalidade e que toma como base as respostas apontadas
na avaliacdo MBTI". Ele inclui seus resultados Step I e seu tipo
com quatro letras, além dos resultados Step I, que demonstram

algumas formas unicas pelas quais vocé expressa seu tipo Step I.

A avaliagcdo MBTI foi desenvolvida por Isabel Myers e Katharine Briggs, tendo
como base a teoria dos tipos psicologicos de Carl Jung. Essa teoria sugere
que temos maneiras opostas de direcionar e receber energia (Extroversao
ou Introversdo), coletar informagdes (Sensagdo ou Intuicdo), tomar decisdes
ou chegar a uma conclusao sobre aquela informacgdo (Pensamento ou
Sentimento) e lidar com o mundo a nossa volta (Julgamento ou Percepcéo).

Qualquer pessoa usa cada uma dessas oito partes de personalidade por,

pelo menos, certa parte do tempo, mas costuma preferir uma de cada par,
assim como a maioria das pessoas tem uma preferéncia natural por usar

a mao direita em vez da esquerda. Dentro de cada par, ndo existe uma preferéncia

melhor ou mais desejavel do que a outra.

A avaliagdo MBTI ndo mede suas competéncias ou habilidades em certa area.
Pelo contrario, € uma ferramenta que o torna ciente de seu estilo particular
e o faz entender melhor e apreciar os aspectos proveitosos em que as pessoas

diferem umas das outras.

Extroversao é 0 Introversao
Seu foco estd no mundo exterior Seu foco estd no mundo interior,

e vocé direciona e recebe e vocé recebe energia refletindo
energia interagindo ativamente sobre ideias, memorias
COm pessoas e coisas. e experiéncias.

Sensacédo 6 0 Intuicdo
Vocé repara e confia em fatos, Vocé valoriza e confia

detalhes e realidades presentes. em inter-relagdes, teorias
e possibilidades futuras.

Pensamento o 0 Sentimento

Vocé toma decisdes usando Vocé toma decisdes a fim
analises logicas para atingir de criar harmonia, aplicando
a objetividade. valores centrados nas pessoas.

Julgamento 0 0 Percepcao

Vocé tende a ser organizado Vocé tende a ser flexivel
e metddico e a tomar decisdes e adaptavel e gosta de estar
rapidamente. aberto a opgdes o maximo
de tempo possivel.
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Seus resultados Step I”

Seu tipo de personalidade Myers-Briggs relatado
ESTJ

Suas preferéncias
Extroversdo | Sensacdo | Pensamento | Julgamento

ESTJs costumam ser logicos, analiticos e criticos com objetividade. Gostam de organizar projetos e depois cumprir tarefas
de maneira sistematica, agil e eficiente. ESTJs concentram-se em ver as coisas como elas sdo, e ndo como poderiam ser.
Sao diretos, praticos, realistas e preocupados com o "aqui e agora”. Experiéncias passadas os ajudam a solucionar problemas,

e querem ter certeza de que ideias, planos e decisGes sdo baseados em fatos solidos.

Gostam de ter diretrizes fixas para controlar sua maneira de agir. Se tém de mudar a maneira de fazer algo, precisam de
outras motivagdes. Logicos e consistentes, os ESTJs tomam decisdes rapidas. Seu foco € no imediato, visivel e tangivel.
Gostam de solucionar problemas, organizar coisas e depois seguir em frente. Possuem pouca paciéncia com desordem

ou incompeténcia. Com o foco em concluir as tarefas, eles podem prosseguir sem consultar outras pessoas.

ESTJs ficam mais satisfeitos em um ambiente de trabalho que valorize metas, tomada de decisao, organizagao

e cumprimento de tarefas. As pessoas podem confiar neles para serem organizados, eficientes e praticos.

Este tipo combina com vocé?

Observe as partes da descricao anterior que combinam e ndo combinam com vocé. Seus resultados Step Il nas paginas
a seguir podem ajuda-lo a esclarecer areas que ndo o descrevem tao bem. Se o tipo Step | que vocé reportou ndo se

enquadrar, seus resultados Step Il poderdo ajudar a sugerir outro tipo que seja mais adequado a vocé.

iNDICE DE PROBABILIDADE PARA CADA UMA DE SUAS PREFERENCIAS DO MBTI®

MUITO PROVAVEL PROVAVEL POUCO PROVAVEL PROVAVEL MUITO PROVAVEL
EXTROVERSAO 6 I | I 0 INTROVERSAO
sensacio € I IE— | e — ) Tuicio
rensamenTo < IR IE— | . ) senTivenTO
suLGamenTo ) I I E— | I ) Fercercio
100 90 80 70 60 50 60 70 80 90 100
PROBABILIDADE: EXTROVERSAO | 89 SENS/—\CAO | 96 PENSAMENTO | 68 JULGAMENTO | 81

O grafico exibe um indice de probabilidade mostrado para cada uma de suas preferéncias relatadas para saber se elas
realmente se enquadram a vocé. Quanto mais perto o indicador azul estiver de uma preferéncia, maior sera a probabilidade
de ela descrever vocé com sucesso. O indice de probabilidade ndo mede quanto vocé demonstra ou usa essa preferéncia.

Ele mostra apenas a probabilidade de a preferéncia relatada ser adequada a vocé.
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FACETAS STEP II" Seus resultados de facetas Step II”
v A avaliacdo MBTI Step Il indica certos pontos de complexidade da sua
' ' personalidade, pois mostra seus resultados em cinco partes, chamadas de
e } 4 facetas, para cada par de preferéncias Step |, conforme mostrado a esquerda.
‘ Conhecer seus resultados para essas 20 facetas pode ajuda-lo a entender
— . melhor sua maneira particular de vivenciar e expressar seu tipo.
Extroversao Introversao
Iniciador  Receptor
Expressivo  Contido Fatos sobre as facetas
Gregério  Intimo ) o )
Ativo  Reflexivo » As cinco facetas dentro de uma preferéncia ndo abrangem nem explicam
Entusiasmado  Quieto

Sensacdo
Concreto
Realista
Pratico
Empirico
Tradicional

8

oS

L

Intuicdo
Abstrato
Imaginativo
Conceitual
Tedrico
Original

&
hd

Sentimento
Empatico
Compreensivo
Harmonizador
Tolerante
Diplomatico

Julgamento
Sistematico
Planejado
Antecipado
Programado
Metodico

Percepcdo
Informal

Aberto

Movido pela pressao
Espontaneo
Situacional

todo o significado da preferéncia.
» Cada faceta tem um tema, como “Meios de se conectar a outros”.
» Cada faceta tem dois polos opostos (por exemplo, Iniciador e Receptor).

« A classificagcao entre facetas e preferéncias € diferente. Portanto,
as pontuacdes das cinco facetas ndo sdo somadas a pontuacao
das preferéncias Step I.

Como interpretar seus resultados Step II”

As paginas a seguir exibem graficos dos seus resultados da faceta. Cada grafico

inclui:
» Descri¢cdes curtas das duas preferéncias opostas do MBTI Step |.

» Os nomes dos cinco polos da faceta associados a cada preferéncia Step |
e trés palavras ou frases descritivas para cada polo.

» Cinco indicadores verticais, um por faceta.

— Um indicador vertical com fundo azul, que mostra uma pontuagdo de 2 a 5,
€ um resultado dentro da preferéncia, ou seja, significa que vocé favorece
o polo da faceta do mesmo lado da sua preferéncia Step I. Por exemplo,
se voce preferir Extroversao, provavelmente favorecera o polo Iniciador,
e se preferir Introversao, provavelmente favorecera o polo Receptor.

— Um indicador vertical com fundo verde-escuro, que mostra uma pontuagao
de 2 a 5, é um resultado fora da preferéncia, ou seja, significa que vocé
favorece o polo da faceta do lado oposto da sua preferéncia Step |.

— Um indicador vertical com fundo verde-claro, que mostra uma pontuagdo
de O ou 1, é um resultado de zona intermediaria, ou seja, significa que vocé
ndo demonstra preferéncia clara por nenhum polo da faceta.

Abaixo de cada grafico, ha uma tabela que descreve seus resultados da faceta.

A coluna a esquerda lista o tema da faceta (por exemplo, “Meios de se conectar
a outros’), seu resultado da faceta e sua categoria (dentro da preferéncia, fora
da preferéncia ou zona intermediaria). As colunas do meio e da direita listam as
formas como as pessoas com seus resultados da faceta costumam ser descritas.
Se um conjunto de afirmacgdes no grafico ndo parecer se enquadrar, talvez sua
melhor descri¢gdo esteja no polo oposto ou na zona intermediaria.
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Direcionamento da energia para o mundo exterior,

EXTROVERSAO ‘

\ 4

de pessoas, objetos e atividades

INTROVERSAO

Direcionamento de energia para o mundo interior,
de ideias, memorias e experiéncias

INICIADOR
Sociavel, simpatico,
apresenta pessoas

EXPRESSIVO
Demonstrativo, facil
de conhecer, autorrevelador

GREGARIO
Quer pertencer, ampliar
circulo, participar de grupos

ATIVO
Interativo, quer
contato, escuta e fala

ENTUSIASMADO
Cheio de vida, energia,
busca destaque

DENTRO DA PREFERENCIA ZONA INTERMEDIARIA

FORA DA PREFERENCIA

RECEPTOR
Reservado, controlado,
é apresentado

CONTIDO
Controlado, mais dificil
de conhecer, privado

INTIMO
Busca intimidade,
um a um, encontra pessoas

REFLEXIVO
Observador, prefere espago,
lé e escreve

QUIETO
Tranquilo, gosta de soliddo,
busca conhecimento

o
N
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Meios de se conectar a outros
INICIADOR-RECEPTOR

zona intermediaria

Iniciam conversas em situacdes sociais com
pessoas que ja conhecem ou se sua fungdo
exigir.

Aparentam estar socialmente a vontade em
situagdes familiares, mas menos a vontade
em grandes encontros sociais.

Sentem-se a vontade para conversar com
estranhos em grandes encontros quando
existe algum interesse em comum.

Dispdem-se a apresentar pessoas se as
apresentagdes forem necessarias € ninguém
mais o fizer.

O fato de iniciar ou receber depende do
quanto vocé socializou ou ficou sozinho
naquele dia.

Comunicagdo de sentimentos,
ideias, interesses
EXPRESSIVO

dentro da preferéncia

Falam bastante!

Acham facil expressar seus sentimentos
e interesses para 0s outros.

Sao vistos pelos outros como animados
e cordiais.

Sdo abertos a conhecer outras pessoas.

Gostam de conversar sobre conflitos com
qualquer um que esteja disposto a ouvir.

As vezes ndo sabem se falam demais ou
disseram coisas inapropriadas ou talvez
constrangedoras.

Amplitude e profundidade das
relacdes

GREGARIO-INTIMO
zona intermediaria

Gostam de atividades em grupos grandes
ou de conversas particulares, dependendo
do momento.

Sentem que seu grau de conforto com
desconhecidos depende da situagao.

Em alguns momentos, aparentam ser
extrovertidos, e em outros, reservados.

Podem nao querer relacionamentos intimos
intensos.

Sente-se moderadamente confortaveis
ao se relacionarem com conhecidos
informalmente.

Formas de se comunicar,
socializar, aprender
ATIVO

dentro da preferéncia

Preferem participar ativamente a terem de
observar passivamente.

Gostam de interagir com pessoas e de
conhecé-las.

Aprendem melhor fazendo, escutando
e questionando do que lendo e escrevendo.

Gostam de se expor com alguém antes de
tomar uma providéncia.

Gostam de se comunicar ao vivo, cara a cara
Ou por voz.

Preferem conversar a terem de escrever sobre
um assunto.
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Nivel e tipo de energia
ENTUSIASMADO

dentro da preferéncia

Gostam de estar perto da agdo.

Procuram o foco de ruido ao redor, na
esperancga de que algo interessante esteja
acontecendo.

Procuram ser o centro das atengdes com
frequéncia.

Demonstram perspicacia e humor quando
conversam.

Acreditam que a vida foi feita para ser
interessante e é isso que tentam fazer.

Contagiam os outros com seu entusiasmo.

Ficam entediados com a falta de atividades,
entdo fazem as coisas acontecerem
e geralmente envolvem outras pessoas.
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Foco no que pode ser percebido

SENSACAO ‘ 0

pelos cinco sentidos

INTUICAO

Foco em perceber padrées
e inter-relacdes

CONCRETO
Fatos exatos, literais,
tangiveis

REALISTA
Légico, pratico,
busca eficiéncia

PRATICO
Orientado a resultados,
pragmatico, aplicado

EMPIRICO
Pratico, observador, confia
na experiéncia

TRADICIONAL
Convencional, de costumes,
testado e aprovado

DENTRO DA PREFERENCIA ZONA INTERMEDIARIA

FORA DA PREFERENCIA

ABSTRATO
Figurativo, simbolico,
possibilidades

IMAGINATIVO
Engenhoso, inventivo,
busca a novidade

CONCEITUAL
Orientado a ideias, académico,
intelectual

TEORICO
Busca padrdes, hipotético,
confia em teorias

ORIGINAL
Nao convencional, diferente,
novo e incomum

vl
N
w
S}
=
o
-
S}

w
N
wu

Foco de atencao
CONCRETO-ABSTRATO

zona intermediaria

Comegam com os fatos, mas, em seguida,
avaliam seus significados.

Gostam de saber os detalhes antes de
seguirem em frente, caso haja detalhes
faltando.

Precisam de fatos para se acomodar
confortavelmente.

Podem atuar como “tradutores” para aqueles
que estao nas duas pontas opostas.

Podem ficar presos a um fato quando estao
sob pressdo ou tém dificuldade de ver
o contexto geral.

Como sdo usadas as
informacoes
REALISTA

dentro da preferéncia

Orgulham-se de seu bom senso e de sua

capacidade de avaliar situacdes realisticamente.

Valorizam eficiéncia, praticidade
e custo-beneficio.

S&o vistos como diretos e compreensivos.

Valorizam experiéncias e resultados tangiveis.

Acreditam que técnicas boas levam a bons
resultados.

Gostam de se relacionar e usar
o conhecimento e a experiéncia.

Procuram manter estabilidade na vida.

Como sdo usadas as ideias
PRATICO

dentro da preferéncia

Acham que aplicar ideias € mais interessante
do que as ideias por si sOs.

Precisam ver a aplicagao de uma ideia para
poderem entendé-la.

Ficam impacientes ao ouvir ideias se seu

resultado final ndo tiver uma aplicacao pratica.

Preferem o uso pratico em vez de curiosidade
intelectual.

Gostam de usar materiais e métodos testados
e aprovados.

Tipo de conhecimento
confiavel
EMPIRICO

dentro da preferéncia

Aprendem melhor com experiéncias
diretas e praticas e contam com elas
para guiarem-nos.

Sao cuidadosos para ndo generalizar demais.

Concentram-se no que esta acontecendo
agora, em vez de pensarem na visao global.

Anseiam exemplos praticos quando outros
apresentam somente teorias.

Costumam demonstrar impaciéncia
com teorias desconexas da experiéncia.

As vezes, podem se prender a detalhes,
negligenciando consideragbes maiores.

Abordagem segundo tradi¢des

TRADICIONAL-ORIGINAL
zona intermediaria

Sentem-se confortaveis seguindo métodos
reconhecidos e comprovados.

Desejam mudar procedimentos que ndo
funcionam.

Valorizam algumas tradi¢des, mas nem todas,

em familia e no trabalho.

Preferem uma abordagem convencional,
mas estdo abertos a abordagens inovadoras.

Gostam de novidades quando elas ndo entram
em conflito com seus valores tradicionais.

Podem ajudar os mais relutantes a enxergar
o valor das mudangas.
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SENTIMENTO

Embasamento de conclusdes em valores pessoais
ou sociais, com foco na harmonia

PENSAMENTO ‘

Embasamento de conclusdes em analise logica,
com foco na objetividade

DENTRO DA PREFERENCIA ZONA INTERMEDIARIA  FORA DA PREFERENCIA

LOGICO
Imparcial, analitico,
busca clareza

RAZOAVEL
Busca a verdade, causa e efeito,
aplica principios

QUESTIONADOR
Preciso, desafiador,
quer debater

EMPATICO
Pessoal, parceiro,
busca harmonia

COMPREENSIVO
Delicado, simpatico,
valoriza a lealdade

HARMONIZADOR
Aprovador, agradavel,
quer consenso

CRITICO TOLERANTE
Cético, quer provas, Tolerante, confiavel,
critico elogiador
FIRME DIPLOMATICO

Estavel, pratico,
foco na implementagéo

Gentil, sensivel,
foco em acordos

o

Criterioso para tomar decisdes
LOGICO-EMPATICO

zona intermediaria

Acreditam que a melhor maneira de tomar
decisdes € considerar as consequéncias
logicas e os efeitos sobre as pessoas.

Respeitam uma abordagem imparcial,
mas ndo ao extremo.

Podem se sentir divididos entre uma
abordagem analitica e uma abordagem
pessoal, mas costumam favorecer

a objetividade.

Podem ajudar as pessoas a enxergar os dois
lados de um problema.

Impacto das decisdes
RAZOAVEL

dentro da preferéncia

Sdo confiantes e claros sobre seus objetivos
e decisdes.

Vivem a vida logicamente, seguindo premissas
que levam a conclusdes.

Usam a logica para explicar suas decisdes
de maneira concreta e linear.

Acreditam que consisténcia, imparcialidade
e justica gerem melhores resultados.

Tendem a ser firmes e comunicativos na hora
de transmitir suas decisdes.

Formas de lidar com diferencas

QUESTIONADOR-
HARMONIZADOR

zona intermediaria

Tendem a perguntar so depois que 0s outros
ja tiverem feito perguntas.

Perguntam e discordam de um jeito que,
muitas vezes, pode dar a impressdo de
confronto e, outras, de conciliagcao.

Podem ser mais confrontadores e diretos
quando as perguntas sdo ignoradas.

Fazem perguntas sobre areas de interesse
ou quando ha um valor importante envolvido.

Comunicagéo sobre
discordéncias
TOLERANTE

fora da preferéncia

Aceitam uma ampla variedade de ideias
e abordagens.

Aparentam aceitar todas as ideias igualmente,

independentemente de quem as proponha,
sem impor seus pensamentos.

Solicitam opinides alheias antes de tomar
decisoes.

Sdo modestos a respeito de seu trabalho
e podem relutar em promové-lo acima das
ideias dos outros.

Sao vistos como abertos, justos e acessiveis,
mas algumas pessoas podem ficar confusas
sobre o que eles realmente pensam.

Como efetivar decisoes
DIPLOMATICO

fora da preferéncia

Preocupam-se com a reacao das pessoas
ao tomar uma decisdo que pode magoa-las.

Preferem influenciar pessoas usando
a gentileza e a compreensao cordial
para persuadir.

Lidam com os sentimentos dos outros da
maneira "certa”.

Acham injusto se aproveitar das pessoas
quando se estd em uma posicdo mais forte.
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PERCEPCAO

Prefere flexibilidade e espontaneidade

JULGAMENTO ‘

Prefere determinacdo e conclusao

DENTRO DA PREFERENCIA ZONA INTERMEDIARIA  FORA DA PREFERENCIA

SISTEMATICO
Organizado, estruturado,
ndo gosta de distragdes

PLANEJADO
Com foco no futuro, planeja com
antecedéncia, faz planos firmes

ANTECIPADO

Motivado por inicios rapidos,
progresso estavel,

inicio tardio estressante
PROGRAMADO

Quer rotina, faz listas,
ajuda em procedimentos

METODICO
Planeja tarefas especificas,
anota subtarefas, organizado

INFORMAL
Tranquilo, descontraido,
gosta de distracdes

ABERTO

Segue o fluxo, tem foco

no presente, faz planos flexiveis
MOVIDO PELA PRESSAO
Motivado por pressao e situagdes
repentinas, desestimulado por
inicios precoces

ESPONTANEO

atrapalhado por procedimentos

SITUACIONAL
Arrojado, deixa estratégias
surgirem, adaptavel

[0,

(o~
N
o

Estilo organizacional geral
SISTEMATICO-INFORMAL

zona intermediaria

Gostam de um plano geral com algumas
possibilidades.

Acham que muitos detalhes atrapalham
um plano.

Nao se importam com interrupgdes se ndo
ha nada programado.

Nao gostam de distracdes quando envolvidos
em um projeto.

Acreditam que planos feitos com antecedéncia
permitem desvios seguros, porque sempre
€ possivel voltar ao plano.

Tendem a conseguir alcangar um equilibrio
entre trabalho e vida pessoal.

Abordagem ao planejamento
PLANEJADO

dentro da preferéncia

Gostam de olhar adiante e fazer planos
de longo prazo para o futuro.

Gostam de programar atividades de lazer
e interagdes sociais com antecedéncia.

Podem aproveitar mais o planejamento
do que a atividade em si.

Acham que fazer planos de longo prazo os
torna mais eficientes e garante que as coisas
acontecerdo da maneira desejada.

Formas de gerenciar a pressao

ANTECIPADO

dentro da preferéncia

Preferem ter bastante tempo para concluir
uma tarefa.

Nao gostam de se sentir sobrecarregados
com muitas coisas para fazer.

Organizam seu mundo para ndo terem
de lidar com urgéncias de ultima hora.

Trabalham em diversas tarefas
confortavelmente, se antecipando

e trabalhando em cada atividade
por periodos curtos e concentrados.

Nao conseguem esquecer tarefas inacabadas
e se sentem aliviados e satisfeitos ao concluir
algo.

Gostam principalmente de terminar uma
tarefa antes do prazo.

Uso de cronogramas e rotinas

PROGRAMADO-ESPONTANEO

zona intermediaria

Permitem uma quantidade moderada
de rotina em sua vida.

Acham que rotina ajuda em seu trabalho,
mas restringe sua vida pessoal ou vice-versa.

Acreditam que um pouco de rotina oferece
previsibilidade assim como liberdade para
reagir a oportunidades.

Abordagem para concluir
grandes tarefas
METODICO

dentro da preferéncia

Desenvolvem planos detalhados, seja por
escrito ou mentalmente, para a tarefa em
questdo.

Preparam tudo a fundo e da maneira precisa,
especificando todas as etapas necessarias
para atingir a meta.

Definem as subtarefas de seu trabalho,
incluindo a ordem das atividades.

Tendem a entregar o que ja prepararam
com antecedéncia, com pouca variagao.

Quer variedade, gosta do inesperado,
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Aplicando os resultados Step II” para se comunicar

Todos os aspectos de seu tipo influenciam sua maneira de se comunicar, principalmente como parte de uma equipe.

Ha 11 facetas que podem ser particularmente relevantes a comunicacao. Suas preferéncias por essas facetas e as dicas

para melhorar a comunicagdo aparecem abaixo. Concentre-se naquelas que sao mais precisas e significativas a vocé.

Além das dicas da tabela, lembre-se de que a comunicagado de cada tipo inclui

» Falar para os outros o tipo de informagao de que vocé precisa.

» Perguntar do que as pessoas precisam.

» Monitorar sua impaciéncia quando ha outros estilos dominantes.

» Perceber que os outros provavelmente ndo estao tentando incomoda-lo quando usam seus proprios estilos

de comunicacao.

RESULTADO DA SUA
FACETA

ESTILO DE COMUNICAGAO

COMO MELHORAR SEU ESTILO

Iniciador-Receptor
zona intermediaria

Esta disposto a apresentar pessoas se ninguém
mais o fizer.

Seja sensivel a situacao ao decidir fazer ou ndo
essas apresentacoes.

Expressivo

Diz o que pensa a quem estiver presente.

Identifique quando € importante ndo falar o que
pensa e entdo nao o faga.

Gregario-intimo
zona intermediaria

Seu nivel de participacdo depende de quanta
interagdo vocé ja teve com o grupo.

Quando vocé souber que estara em um grupo
grande, tente interagir menos naquele dia.

Ativo Gosta de se comunicar a interagir com Identifiqgue quando a comunicagao cara a cara
0os outros cara a cara. pode ser desnecessaria ou pode atrapalhar.
Entusiasmado Prontamente demonstra entusiasmo pelo Cuidado para ndo cansar e sobrecarregar os

assunto presente.

outros, preste atengdo para pedir a opiniao deles.

Concreto—Abstrato
zona intermediaria

Conversa sobre alguns fatos e detalhes,
assim como seus significados.

Preste atencdo se o seu foco esta nos detalhes
ou nos significados e escolha o foco mais
apropriado para a situagao.

Légico-Empatico
zona intermediaria

As vezes, pode demonstrar um jeito objetivo;
outras vezes, rodeia o problema de maneira
delicada.

Veja qual opgdo € mais adequada naquela
situagao.

Questionador-

Harmonizador
zona intermediaria

Faz perguntas confortavelmente, contanto

que acredite que ndo interrompera a discussao.

Escolha com cuidado quando vocé precisa
concordar e quando vocé precisa fazer perguntas.

Tolerante Tem tendéncia natural a aceitar uma ampla Esteja ciente de que os outros podem se frustrar
variedade de pontos de vista. quando vocé se recusa a favorecer um ponto
de vista em relagdo aos outros.
Diplomatico Tenta conquistar as pessoas para seu ponto Aceite que, as vezes, um resultado tipo de
de vista. ganho mutuo ndo é possivel, entdo é inevitavel
que alguém saia perdendo.
Metddico Identifica os passos e sua ordem antes Seja tolerante com pessoas que mergulham

de comecgar uma tarefa.

de cabega sem identificar passos, a menos
que falte uma peca importante.
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Aplicando os resultados Step II" para gerenciar conflitos

Ao trabalhar com pessoas, conflitos sdo inevitaveis. As pessoas diferem na forma como definem conflito, como reagem
a ele e como encontram uma solu¢do. Embora possam ser desagradaveis, os conflitos podem levar a situacdes melhoradas

e relacdes aprimoradas quando ha discussdo e gerenciamento apropriados.
Parte o gerenciamento de conflitos de cada tipo inclui
» Garantir a conclusdo do trabalho sem deixar de manter seus relacionamentos com as pessoas envolvidas.

» Reconhecer que todas as perspectivas tém algo a agregar, mas qualquer perspectiva usada exclusivamente pode

acabar impedindo a solucao do conflito.

A tabela abaixo explica como seus resultados para as oito facetas Step Il podem afetar suas tentativas de gerenciar conflitos.
Se algumas afirmacgdes parecerem contraditorias, concentre-se nas que forem mais relevantes a vocé.

RESULTADO DA SUA ESTILO DE GERENCIAMENTO

FACETA

DE CONFLITOS

COMO MELHORAR SEU ESTILO

Expressivo

Discute o conflito e suas reacdes emocionais
sobre ele com quem estiver disponivel.

Tenha cuidado ao selecionar com quem vocé
fala e peca ajuda de quem realmente pode
fazer a diferenca.

Gregario-intimo
zona intermediaria

Envolve muitas pessoas ou alguns colegas
confiaveis na solu¢do do conflito, dependendo
da situagao.

Veja se sua abordagem se enquadra

a determinada situagao; vocé pode precisar
aumentar ou reduzir a quantidade de pessoas
envolvidas.

Entusiasmado

Entusiasma-se, e até se apaixona, pelo conflito
e seu nivel de preocupagao.

Tenha cuidado, pois sua intensidade pode afastar
as pessoas e piorar a situacao, portanto tenha
calma sempre que possivel.

Razoavel

Pode passar tempo demais discutindo se sua
solugdo é correta, mesmo que isso ignore
o impacto sobre as pessoas.

Pare, ouca as pessoas e aceite que nem sempre
sé a sua solugao é a melhor.

Questionador-

Harmonizador
zona intermediaria

Faz perguntas para fins de esclarecimento antes
de chegar a um consenso.

Cuidado, pois seu estilo de questionamento
pode ser confrontador.

Tolerante Procura pontos de acordo nos argumentos Reconheca que algumas coisas realmente
e ideias das pessoas. valem ser criticadas, por isso ndo insista
em chegar a um acordo.
Diplomatico Incentiva a cooperagdo e minimiza pontos Reconheca quando a cooperagdo nao é util;
de discordancia. as vezes as pessoas precisam saber discordar.
Antecipado Acredita que alguns conflitos possam Considere que algumas pessoas ndo se sentem

ser evitados quando se comeca a trabalhar
logo nos projetos.

a vontade nem acham eficiente comecar algo
antecipadamente.
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Aplicando os resultados Step II" para gerenciar mudancas
A mudanca é inevitavel e afeta as pessoas de diferentes maneiras. Para ajuda-lo a lidar com mudancas.
» Seja claro sobre o que muda e o que permanece.
» |dentifique o que vocé precisa saber para entender a mudanca, depois pesquise essas informacdes.
Para ajudar os outros a lidar com mudancas,
» Incentive a discussdo aberta sobre a mudanca; saiba que isso € mais facil para alguns do que para outros.
» Verifique se tanto os motivos légicos como os valores pessoais ou sociais foram ponderados.

Muitos fatores influenciam seu estilo de gerenciar mudancas, incluindo seus resultados para as 10 facetas a seguir.
Analise as facetas e as dicas para aprimorar sua resposta a mudancgas. Saiba que nem todas sao relevantes, por isso

se concentre naquelas que forem.

RESULTADO DA SUA
FACETA

ESTILO DE GERENCIAMENTO
DE MUDANCAS

COMO MELHORAR SEU ESTILO

Expressivo

Compartilha deliberadamente seus sentimentos
sobre a mudanca.

Algumas pessoas preferem primeiro pensar na
mudancga antes de saberem sua opinido. Limite
sua capacidade de se expressar a quem aprecia
seu estilo, mas dé aos outros um tempo para
assimilar as coisas por conta propria.

Gregario—-intimo
zona intermediaria

Fala com algumas ou varias pessoas, dependendo
da sua situagcdo e de quem esta disponivel.

Escolha as pessoas apropriadas com quem falar,
ndo so as que estdo disponiveis.

Concreto—Abstrato
zona intermediaria

Pode mudar de uma perspectiva a outra,
confundindo a si mesmo e aos outros.

Identifiqgue o que é mais importante
e apropriado, depois use essa perspectiva.

Realista Concentra-se nos aspectos de senso comum Perceba que os resultados do senso comum
da mudanga. podem nao ser imediatamente aparentes.
Empirico Quer ver um exemplo de como a mudanca Aceite que o impacto de algumas mudancas

funcionara.

nao pode ser demonstrado com antecedéncia.

Tradicional-Original
zona intermediaria

Quer manter os melhores métodos
estabelecidos, mas mudar outros.

Informe os motivos dos seus pontos de vista
para que as pessoas entendam sua perspectiva.

Diplomético

Quer que as pessoas afetadas pelas mudangas
sejam tratadas com gentileza e consideracao.

Saiba quanto de falta de sensibilidade vocé
consegue tolerar e aja de acordo.

Sistematico-Informal
zona intermediaria

Antecipa alguns problemas possiveis,
mas também os lados positivos que
podem compensa-los.

Ajude os dois lados a reconhecer e respeitar
as perspectivas opostas.

Planejado Planeja-se com o maximo de antecedéncia Abra espaco para o inesperado em seu plano
possivel para as mudancgas. de longo prazo. Ele vai acontecer!
Metodico Quer os detalhes de todas as etapas necessarias Saiba que as circunstancias podem exigir etapas

para implementar as mudangas.

cuidadosamente desenvolvidas a serem alteradas
no momento.
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Aplicando os resultados Step II" para tomar decisbées

A boa tomada de decisdo exige o uso dos quatro processos Step | em uma ordem especifica: Primeiro, Sensacao, para obter
os fatos, depois Intuicdo, para identificar possibilidades, depois Pensamento, para ponderar as consequéncias légicas e, por

ultimo, Sentimento, para saber o que € importante. As facetas Step Il nos proporcionam formas especificas de acessar esses
processos. A seguir estdo as perguntas associadas as facetas relevantes. Os polos da faceta de sua preferéncia estao em azul

e italico, representando aqueles que vocé tende a considerar mais. Se vocé estiver na zona intermediaria, nenhum polo sera

real¢ado.
SENSACAO 6 INTUICAO 0
Concreto: O que sabemos? Como sabemos isto? Abstrato: O que mais isso quer dizer?
Realista: Quais sdo os custos reais? Imaginativo: O que mais podemos extrair disto?
Pratico: Sera que vai funcionar? Conceitual:  Existem outras ideias interessantes?
Empirico: Vocé pode me mostrar como funciona? Teodrico:  Como tudo isso esta interligado?
Tradicional:  Precisamos mesmo mudar algo? Original:  Existe outra forma de fazer isto?
PENSAMENTO o SENTIMENTO 0
Légico:  Quais sao os pros e os contras? Empatico: O que realmente importa?
Razodvel: Quais sdo as consequéncias logicas? Compreensivo:  Que impacto isto tera sobre as pessoas?
Questionador: Mas e quanto a...? Harmonizador: Como fazer com que mais pessoas
aceitem?
Critico: O que ha de errado nisto? Tolerante: O que ha de correto nisto?
Firme: Por que ndo estamos dando continuidade Diplomatico: E as pessoas que sairdo prejudicadas?
agora?

Seis diferentes formas de avaliar informacdes, chamadas de estilos de tomada de decisdes, foram identificadas com base

em duas facetas do par de preferéncias Pensamento—-Sentimento: Logico—Empatico e Razoavel-Compreensivo.

Seu estilo é Logico e Razoavel. Com base nesse estilo, vocé tende a
» Confiar em sua preferéncia por Pensamento e tomar decisdes prontamente com base na analise logica dos dados.
» Reconhecer o impacto das decisdes sobre pessoas e relacionamentos, mas enxerga isso como algo secundario.
» Concentrar-se na precisdao para chegar a uma boa decisdo.
» Ser visto como preciso, objetivo e confiante.
» Ser inflexivel, as vezes.

» Considerar alguns conflitos como situacdes “ganha-perde” e se tornar competitivo.
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DICAS

Na solu¢do de um problema individual, comece fazendo todas as
perguntas (na ordem S-N-T-F) do grafico acima.

* Preste bastante atencdo nas respostas. As perguntas que ndo estao
em azul podem ser importantes, porque representam perspectivas
que vocé tende a considerar menos.

o Fazer as perguntas associadas a partes menos preferidas de sua
personalidade pode ajudar a equilibrar seu estilo de tomada de
decisdes.

Na resolu¢do de problemas em grupo, busque ativamente pessoas
com diferentes opinides. Pergunte quais sdo suas preocupacdes
e perspectivas.

» Faca uma verificacdo final para saber se todas as perguntas acima
foram feitas e se diferentes estilos de tomada de decisdes foram
incluidos.

o Se faltar alguma perspectiva, tente ao maximo levar em conta
o que ela poderia agregar.



I‘/§ RELATORIO INTERPRETATIVO JOSE EXEMPLO

mbtlﬂ MYERS-BRIGGS TYPE INDICATOR® | GLOBAL STEP II" ESTJ | 15

Como as partes de sua personalidade trabalham juntas

A forma como as pessoas absorvem informacdes (Sensacdo ou Intuicdo) e tomam decisdes (Pensamento ou Sentimento)
esta no centro do tipo de personalidade. As letras do meio do seu tipo ESTJ, Sensagao (S) e Pensamento (T), mostram suas

maneiras favoritas de fazer essas duas coisas.

A primeira letra do seu tipo, E ou |, mostra onde vocé gosta de usar seus processos favoritos: no mundo exterior e extrovertido de
pessoas e coisas (e) ou ho mundo interior e introvertido de ideias e impressdes (i). Extrovertidos gostam de usar seu processo favorito
(primeiro) principalmente no mundo exterior (e) e, para o equilibrio, usam seu segundo processo no mundo interior (i). Introvertidos

usam seu processo favorito (primeiro) no mundo interior (i) e, para o equilibrio, usam seu segundo processo no mundo exterior (e).

Os processos favoritos de um ESTJ

» Pensamento (T) é seu processo favorito, usado principalmente no mundo extrovertido (e) para comunicar analises

e decisbes logicas. Isso € mostrado no grafico abaixo como T,

» Sensacdo (S) € seu segundo processo. Para dar equilibrio, ele é usado principalmente no mundo introvertido (i) para
considerar fatos e detalhes encontrados, o que aparece no grafico como S..

Seus processos menos favorecidos

Seu quarto e ultimo processo favorecido, Sentimento (F), € o oposto de seu processo favorito, Pensamento, e é usado
principalmente no mundo oposto, introvertido (i), mostrado no grafico como F,. Seu terceiro processo, Intuigéo (N),

€ usado nos dois mundos, portanto nem “e” nem “i" sdo associados a ele no grafico. Situacdes particulares podem exigir que
vOoCé use esses processos menos preferidos, mas, ao fazer isso, vocé pode se sentir desajeitado, cansado e/ou frustrado.

1 PENSAMENTO

Primeiro

SENTIMENTO 4
Quarto

E assim que funciona para os ESTJs:

2 SENSACAO

INTUICAO 3 Segundo

Terceiro

M/

O estresse e seus processos

Cada tipo tende a viver e reagir ao estresse de maneiras previsiveis. Como ESTJ, vocé pode primeiro exacerbar seu
processo favorito, Pensamento, tornando-se excessivamente controlador e critico. Depois, seu estresse permanece ou
aumenta, e versdes negativas de seu processo menos favorecido, Sentimento, podem dominar. Portanto, vocé se sente

desvalorizado, emotivo e desanimado.

Para recobrar algum equilibrio e voltar a ser vocé mesmo, tente o seguinte:
» Pare o que esta fazendo e dé uma pausa na atividade ou situacdo que provoca o estresse.
» Relembre certas experiéncias antigas e o que o ajudou a retomar seu estilo.

» Procure informacgdes adicionais que o ajudem a ver possibilidades e fatos que vocé ndo havia considerado antes.
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Usando seu tipo de forma eficiente

A preferéncia do ESTJ por Pensamento e Sensacdo faz com que ele tenha mais interesse em
» Chegar a conclusdes logicas sobre fatos e experiéncias.
» Adquirir e usar fatos e experiéncias.

Ele costuma dedicar pouca energia as partes menos preferidas de sua personalidade, Sentimento e Intuicdo. Essas partes

podem permanecer ndo vivenciadas e ser menos disponiveis em situagdes em que poderiam ser Uteis.
Como ESTJ,

» Se vocé confiar demais no seu Pensamento, podera negligenciar um elogio as pessoas quando poderia fazé-lo,

além de deixar de observar o impacto de suas decisdes sobre as pessoas.

» Se vocé prestar atengdo exclusivamente a sua Sensagado, podera perder a visdao global, outros significados das

informacgdes e novas possibilidades.

Seu tipo de personalidade tende a se desenvolver de forma natural durante sua vida. Conforme vocé envelhece, pode se
interessar por usar as partes menos familiares de sua personalidade. A partir da meia-idade, vocé pode acabar dedicando
mais tempo a coisas que ndo pareciam tdo atrativas quando vocé era mais jovem. Por exemplo, vocé pode acabar tendo

prazer pelas relacdes pessoais e pensar em novas maneiras de fazer as coisas.

Como as facetas podem ajuda-lo a ser mais eficiente

As vezes, uma situacdo especifica exige o uso de uma parte menos preferida de sua personalidade. Os resultados da sua
faceta podem facilitar a adogcdo temporaria de uma abordagem menos natural. Comece identificando quais facetas sdo
relevantes e quais polos sdo mais apropriados para usar.

» Se vocé estiver fora da preferéncia em uma ou mais das facetas relevantes, concentre-se no uso de abordagens
e comportamentos relacionados a essas facetas fora da preferéncia.

» Se vocé estiver na zona intermedidria, veja qual o polo mais apropriado para a situacao e use abordagens
e comportamentos relacionados a esse polo.

» Se vocé estiver dentro da preferéncia, peca que alguém do polo oposto da faceta o ajude a usar essa abordagem ou
leia uma descrigdo sobre esse polo para ver dicas de como modificar seu comportamento. Assim que chegar a uma

boa abordagem, resista a voltar para a sua zona de conforto.
Aqui vao dois exemplos de como aplicar essas sugestoes.

» Se vocé estiver em uma situagao em que seu jeito natural de absorver informagdes (Sensagdo) possa nao ser apropriado,
tente usar sua abordagem de zona intermediaria de Concreto—Abstrato para saber qual polo transmitiria as melhores
informacgdes nesta situacdo especifica. Concentre-se nos fatos propriamente ditos (Concreto) ou procure o possivel

significado desses fatos (Abstrato).

» Se vocé estiver em uma situagcdo em que precise adaptar seu jeito de fazer as coisas (Julgamento), tente usar sua
abordagem de zona intermediaria de Programado—Espontaneo, perguntando a si mesmo se essa situacao exige
manter uma rotina (Programado) ou se manter-se aberto ao inesperado (Espontaneo) pode gerar resultados melhores.
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SEU TIPO STEP II"
INDIVIDUALIZADO

Tolerante

Diplomatico

Integrando informacdes do Step I” e Step II™

Seu tipo Step Il individualizado combina seu tipo Step | com quatro letras

e seus resultados das facetas Step Il, conforme mostrado a esquerda. Se vocé
tiver um ou mais polos da faceta que sejam fora da preferéncia, seus nomes
aparecerdo antes do seu tipo com quatro letras. Se vocé ndo tiver facetas fora
da preferéncia, sera descrito como um tipo “dentro da preferéncia”. Resultados
da zona intermediaria ndo sao incluidos em seu home de tipo individualizado;
entretanto, eles sdo Uteis para identificar momentos em que vocé é unico no

seu tipo com quatro letras.

Se, depois de ler todas as informacdes deste relatorio, vocé ndo achar que
a descrigdo foi precisa o suficiente, pode ser que outro tipo com quatro letras

ou alguma variagao nas facetas se adapte melhor a vocé.
Para ajuda-lo a descobrir seu tipo,

» Concentre-se em qualquer letra de tipo que vocé considere incorreta ou
em qualquer par de preferéncias em que seus resultados da faceta tenham

ficado na zona intermediaria ou fora da preferéncia.

» Leia a descricdo do tipo que seria se a letra ou letras que vocé questiona

fossem da preferéncia oposta.
» Peca sugestdes ao seu intérprete do MBTI.

» Observe-se e pergunte COmo as pessoas 0 enxergam.

Usando o tipo para obter mais conhecimento

O conhecimento do tipo pode enriquecer sua vida de diversas maneiras.

Pode ajuda-lo a

« Compreender-se melhor. Conhecer seu tipo o ajuda a entender

as habilidades e os desafios de suas reacdes tipicas.

» Entender os outros. Conhecer o tipo o ajuda a reconhecer as diferencas
entre as pessoas. Pode ajuda-lo a enxergar essas diferencas como uteis

e extensas, nao como incobmodas e limitadoras.

» Ter perspectiva. Enxergar a simesmo e os outros no contexto do
tipo pode ajuda-lo a entender o valor de outros pontos de vista. Assim
vocé evita se prender na crenca de que seu jeito € o unico. Nenhuma
perspectiva estad sempre certa ou sempre errada.

Ler sobre o tipo e observar a si mesmo e os outros do ponto de vista do tipo
melhora seu conhecimento sobre as diferencas de personalidade e estimula

0 uso construtivo dessas diferencas.
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Visao geral dos seus resultados

Seu tipo com quatro letras conforme a avaliagcdo Step I": ESTJ

ESTJs tendem a ser logicos, praticos, realistas, diretos e eficientes. Gostam de organizacao para si e para os outros.

Dao continuidade e esperam que as pessoas também sejam confiaveis. Realizam atividades, mas se concentram mais

em tarefas do que nas pessoas. ESTJs se interessam principalmente por como as coisas podem ser feitas com eficiéncia.

SEUS RESULTADOS NAS 20 FACETAS DA AVALIAGAO STEP II”

ZONA INTERMEDIARIA

é Iniciador [ | I Receptor 0
Expressivo [y | I contido
Gregario [ | P intimo
Ativo I | P Reflexivo
Entusiasmado [y | P Quieto
6 Concreto [y | T Abstrato 0
Realista [y | P Imaginativo
Pratico [y | I conceitual
Empirico [ | I Tedrico
Tradicional I | P original
0 Logico | | P Empatico 0
Razoavel [y | P Compreensivo
Questionador [ | | Harmonizador
Critico Iy | P Tolerante
Firme [y | P piplomatico
0 Sistematico [T | P Informal 0
Planejado [ | I Aperto
Antecipado | | I Movido pela pressdo
Programado [ | | I Espontaneo
Metodico [l | P situacional
5 4 3 2 1 o 1 2 3 4 s
SEU TIPO STEP II” INDIVIDUALIZADO
Tolerante, Diplomatico
EST)
The Myers-Briggs

Company

+1 800 624 1765 | www.themyersbriggs.com

© As informagdes completas de copyright sdo exibidas na pagina 1.
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Resumo do intérprete com base no tipo relatado

TIPO RELATADO: ESTJ
PROBABILIDADE DE CADA PREFERENCIA RELATADA

Extroversao: Muito provével (89) Sensacgao: Muito provavel (96) Pensamento: Provavel (68) Julgamento: Provavel (81)

PONTUAGOES DAS FACETAS E O INTERVALO MEDIO DAS PONTUAGOES DE OUTROS ESTJs

As barras do grafico abaixo mostram o intervalo médio das pontuacdes que ocorreram para os ESTJs na amostra global.
As barras mostram pontua¢cdes com desvio padrdo 1 para cima ou para baixo da média. A linha vertical de cada barra mostra
a pontuacao média dos ESTJs. Os numeros em negrito mostram as pontuagdes dos participantes.

EXTROVERSAO INTROVERSAO
é INICIADOR | 1 RECEPTOR 0
EXPRESSIVO 4 | ‘ CONTIDO
GREGARIO | 0 iNTIMO
ATIVO 4 | REFLEXIVO
ENTUSIASMADO 4 | ‘ QUIETO
SENSACAO INTUICAO
6 CONCRETO | ABSTRATO o
REALISTA | 2 IMAGINATIVO
PRATICO 3 | ‘ CONCEITUAL
EMPIRICO 5 | ‘ TEORICO
TRADICIONAL | 1 ORIGINAL
PENSAMENTO SENTIMENTO
o LOGICO | 1 EMPATICO o
RAZOAVEL 3| COMPREENSIVO
QUESTIONADOR | ‘ 1 HARMONIZADOR
CRITICO | ‘ 2 TOLERANTE
FIRME | 4 DIPLOMATICO
JULGAMENTO PERCEPCAO
0 SISTEMATICO | 0 INFORMAL 0
PLANEJADO 5 | ABERTO
ANTECIPADO 5 | MOVIDO PELA PRESSAO
PROGRAMADO | 1 ESPONTANEO
METODICO |2 SITUACIONAL

indice de polaridade: 59

O indice de polaridade, que varia de 0 a 100, mostra a consisténcia com que cada participante pontuou em relagdo aos polos das
20 facetas, independentemente do polo resultante. A maioria dos adultos tém uma pontuagdo entre 50 e 65, embora seja comum
encontrar indices mais altos. Um indice inferior a 45 significa que o participante tem varias pontuacdes ou esta quase na zona
intermediaria. Isso pode acontecer em razao do uso situacional maduro, a resposta aleatdria as perguntas ou a falta

de autoconhecimento. Alguns perfis assim podem ser invalidos.

Quantidade de respostas omitidas: 0
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