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Indicador de la Personalidad
Maxwell DISC

iFelicitaciones por haber completado tu Reporte Indicador de la Personalidad Maxwell DISC! Este reporte te ofrece un panorama
poderoso de varias areas importantes que tu estilo natural presenta tanto en tu vida personal como profesional.

En el libro de John Maxwell: “Las 15 Lelz\xes Indispensables del Crecimiento”, la Ley de la Conciencia dice: “Para crecer, debes conocerte
a ti mismo.” Este reporte del Método Maxwell ha sido disefado para ayudarte a conocerte mejor y a su vez ensefarte como puedes
crecer.

Este reporte esta basado sobre la metodologia DISC de la conducta humana. En la década de los afios 20s, en la Universidad de
Harvard, el Dr. William Moulton Marston, desarroll6 la Teoria DISC, mientras se encontraba realizando investigaciones para su libro “The
Emotions of Normal People” (Las Emaciones de las Personas Normales). Al momento de completar su investigacion, la Teoria DISC se
habia convertido en una evaluacion valida J confiable tanto para el desarrollo personal como profesional. La metodologia DISC ha sido
utilizada en este reporte para ayudarte a identificar las cuatro dimensiones de tu disefio personal:

Tu Estilo de Conducta, Tu Estilo de Comunicacion, Tu Estilo de Fortalezas y Tu Estilo Laboral.

En la primera pagina de tu reporte, justo debajo de tu nombre, encontraras un nombre descriptivo para tu estilo. Debido a que hasta
cierto punto cada uno de nosotros somos una combinacidn de los 4 tipos primarios DISC, el nombre de tu estilo descriptivo puede estar
seguido de 1, 2, o 3 letras DISC.

Estamos conscientes de que podras revisar la explicacidn de tu perfil DISC y ver cdmo este se presenta en cada una de las cuatro areas
mas arriba expuestas, sin embargo, sabemos que tu Coach del John Maxwell Team puede guiarte mejor a traves del uso de esta
combinacion de disefio para ayudarte a tener una mejor perspectiva de este reporte y maximizar el conocimiento de ti mismo y tu
crecimiento.

Ahora, iniciemos el camino hacia tu disefio personal. En las si?uiente dos paginas encontraras una introduccién a los cuatro tipos DISC,

algunas caracteristicas claves para cada tipo, y tus graficas DISC. Tu Coach, Conferencista y Entrenador del John Maxwell Team podra
explicarte el contexto de cada grafica.

"El crecimiento personal aumenta nuestra esperanza. Nos demuestra que maifana puede ser mejor que hoy.” -John
C. Maxwell
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Sample User

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

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

e C = Correcto, cumplidor

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

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

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

Algunas personas son enérgicas, directas y decididas.

Este es el estilo D

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

Algunas personas son optimistas, amistosas y
habladoras.

Este es el Estilo I

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

Algunas personas son estables, pacientes, leales y
practicas.

Este es el Estilo S

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

Algunas personas son precisas, sensibles y analiticas.

Este es el Estilo C
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El cuadro inferior ayuda a poner las cuatro dimensiones del
comportamiento en perspectiva.

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

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

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

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

s6lo mirar al gréfico DISC.

A continuacion encontrara sus tres graficos DISC y una breve explicacion

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

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

piensa que los demas esperan que usted actue.

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

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

de estrés o tension. Esta seria su reaccion natural.

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

Este grafico muestra la manera en la que usted percibe su comportamiento normal. Se le puede llamar su "auto-percepcion”.

Aunque en ocasiones usted pueda no ser consciente del comportamiento que utiliza con los demas, este grafico muestra su

cdmo suele hacerlo.
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Esta parte del reporte te introduce a tu estilo de conducta DISC. A veces utilizamos el término “estilo de la personalidad”. Este te ayuda
a comprender mejor tu conducta preferida y predecible tanto en tu ambiente natural como cuando interactuas con otras personas.

CONOCETE
La siguiente pagina te ofrecera un vistazo divertido de personajes famosos de la historia que comparten tu estilo de conducta.

Luego, te ofrecemos una descripcién de tu estilo de conducta personal. En este encontrards una descripcién general, junto a los factores
que te motivan y tu ambiente ideal de preferencia. Las caracteristicas generales te ofrecen un excelente resumen de fu estilo. Presta
especial atencion a las secciones llamadas “motivado por” e/ “ambiente ideal”. EI comprender tu motivacion te ayudara a entender mejor
lo que te empodera para mantener tu interés y enfoque. El comprender tu ambiente ideal te ayudara a descubrir y alinearte con el
entorno que necesitas para dar lo mejor de ti mismo.

CRECE

Mientras vayas leyendo la descripcion de tu estilo, crea una lista de preguntas para tu Coach del John Maxwell Team de manera que
|este pueda algregar mayor valor a tu vida y a esta experiencia. En especial, toma notas sobre los puntos claves que se encuentran en
as cajas azules.

John Maxwell nos dice que: “El éxito radica en conocerte a ti mismo y el propdsito de tu vida, crecer para alcanzar ty maximo_
potencial, y sembrar semillas que beneficien a los demas,” asi que te recomendamos enfocar tus esfuerzos en esas areas particulares
para ser mas exitoso.

Estos son algunos de los programas de crecimiento de John Maxwell que te ayudaran a ser mas proactivo en tu camino hacia el éxito.

Cdmo Ser un Ex_ito REAL — El éxito no es una destinacion, es un proceso. En este programa aprenderas las claves que necesitas para
ser exitoso. No importa en el rol gue te encuentres, lograras grandes cosas al comprender cuatro areas imprescindibles para obtener el
éxito: Relaciones, Equipar, Actitud y Liderazgo.

Seamos Personas de Influencia — iImEacta la vida de los demds de manera positiva! Indef{)endientemente de tu vocacion o aspiraciones,
siempre podras incrementar tu impacto en los demas al convertirte en una persona de influencia. Durante este programa, aprenderas
formas simples y detalladas de como interactuar de una manera mas positiva con los demas. Tu €xito personal y organizacional se
elevara por las nubes.

Vive tu Suefio —¢Qué necesitas hacer para hacer realidad tus suefios? Tus suefios son poderosos. Te pueden inspirar y empoderarte, sin
embargo ¢te pueden recompensar? Tu coach del John Maxwell Team te mostrara cdmo materializar tu vision e impulsar tu compromiso.

Viviendo Intencionalmente — En el fondo équé es lo que toda persona desea realmente? Vivir una vida con significado. Todos deseamos
sentir que el tiempo pasado en esta tierra ha hecho una diferencia. éCo6mo podemos lograrlo? John Maxwell cree que la respuesta se
encuentra en vivir intencionalmente. John dice: “Cuando usas tu influencia, de manera intencional, cada dia, para crear un cambio
positivo en la vida de los demas, entonces tu vida adquiere significado.” Existe una gran diferencia entre una vida de buenas intenciones
y una vida intencional.

Tu Coach del John Maxwell Team te ofrecera mas informacion sobre cdmo acceder a estas oportunidades y recursos.
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entender su estilo

El estilo de Sample se identifica con el término "Finalizador".

Sample, en su estilo Finalizador, tiende a ser muy individualista. Sample es visionario, progresista
y competitivo. Puede llegar a ser muy directo e incluso demasiado contundente en ocasiones. El
estilo Finalizador es curioso y tiene una amplia gama de intereses. Resuelve problemas de forma
l6gica, incisiva y critica. Muchas veces el estilo Finalizador aparecera con algo imaginativo e
inusual. Sample tiene buenas habilidades de liderazgo. El estilo Finalizador puede parecer frio o
rudo, ya que su orientacion hacia las tareas tiende a solapar su orientacién hacia las personas.
Tiene estandares altos y puede parecer critico cuando no se alcanzan éstos. Ademas puede que
ponga también estandares altos para los que le rodean y espera la perfeccion de ellos también.
Sample busca autoridad y tareas que le desafien.

El estilo Finalizador puede tener mucho impacto sobre los demas, y puede motivarles a alcanzar
metas. Debido a esto, debe ser sensible a las personas que le rodean. Su espiritu aventurero y
capacidad de riesgo les lleva por la vida a un ritmo rapido haciendo que sucedan cosas en las
vidas de los demas. Puede que los demas vean al estilo Finalizador obstinado y desafiante con
las opiniones de los demas.

El estilo Finalizador tiende a enfadarse con rapidez, especialmente cuando piensa que alguien se
esta aprovechando de él. Se crecen con la actividad y en un entorno en constante movimiento.
La paciencia no le es muy natural. El estilo Finalizador puede llegar a forzar que algo o alguien le
afecte, solo para estar involucrado en cualquier cosa que suceda a su alrededor. El Finalizador
puede hacerse cargo de problemas que estan fuera de su area de responsabilidad y sentirse
irritado cuando los demas no comparten su sentido de urgencia. Sample piensa constantemente
en qué pasos dar a continuacion que sean nuevos y emocionantes.

Sample es una persona a la que se suele considerar muy tenaz, demasiado directa y quiza hasta
exigente. Se base en la regla de que "cualquier cosa vale" para obtener resultados. Cuando se le
desafia, Sample es una persona que tiende a volverse muy competitiva e implacable en su ansia
por ganar.

Una persona calida y abierta, Sample disfruta relacionandose con los demas. No le cuesta
encontrar el lado bueno de una situacion, y le suele gustar la emocion de probar cosas nuevas.
Esta persona tiene el don para influir en sus compafieros y se le considera un comunicador nato.
A los demas les suele resultar facil acercarse a Sample y disfrutan de comunicacion abierta.

Aprecia el cambio y los desafios, Sample tiende a aburrirse con la rutina, a menudo busca nuevas
amistades o cambios en su estilo de vida. Puede que le cueste conformarse a "la norma" ya que
prefiere hacer las cosas a su manera. Aunque se le considera individualista, a Sample le importa
realmente el bien del grupo.

Sample suele probar las ideas con estandares comprobados al tratar de ser creativo. Puede ser
una persona muy creativa al identificar nuevas soluciones para los problemas. Es una persona
original y creativa, actta de forma racional para asegurarse de que se consiguen los resultados
deseados en una forma ordenada, aunque no teme "romper el molde" si eso parece ser la clave
para encontrar la solucion.

© 2018, PeopleKeys, Inc.®

Lider y portavoz natural

Fortaleza de un gran ego
Influyente y motivador

Enérgico, extrovertido y
optimista

Caracteristicas Generales

Poder dirigir y emprender

Poder tomar riesgos y
decisiones

Libertad de rutina y "tareas
mundanas"

Cambiar los entornos en los
que trabajar

Motivado por

A Un ambiente competitivo
con recompensas

Poder delegar los detalles
en los demas

Libertad de controles,
supervision y detalles

Evaluacion basada en
resultados, no métodos

Mi Entorno Ideal
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e
Esta parte te introduce a tu estilo de comunicacion y te muestra como comunicar y conectarte mejor con los demas.

CONOCETE

Las_siguientes dos paginas te ofrecen un vistazo sobre como tu tipo DISC personal prefiere comunicarse. Te ayuda a comprender
mejor la manera en Ia que prefieres recibir informacion y también te ayuda a comprender mejor el valor que le agregas a un grupo o
equipo.

Las sjguientes 1pé&ginas te ensefaran a comunicarte de una manera mas efectiva con los, demas. Una comunicacion mas efectiva con los
demas tipos DISC te ayudara a conectar mejor, ya que estaras tomando en consideracion la manera en que ellos prefieren
comunicarse y recibir informacion.

CRECE

Una herramienta especial dentro de este reporte es la pagina tjtulada CARACTERISTICAS DISC Y ENFOQUE A LA COMUNICACION. Esta
es una guia de una sola pagina bastante util, la cual te ayudara a identificar el estilo de comunicacion de los demas y el enfoque que
funciona mejor para comunicarte y conectar mejor con ellos. Debido a que la comunicacion es una habilidad sumamente importante
para conectar, colaborar y servir I]unto.a los demas; y que es probable gue no conozcas el Estilo DISC de todo aquel con el que te
encuentres, hemos provisto una lista simple de patrones de conducta. Estamos conscientes de que esta no es una evaluacion o un
estudio profundo, sin embargo, te orientara en como comunicarte con una persona de una forma que se adapte a su estilo.

Mientras estudias la seccidn de comunicacion de este reporte, en especifico la pagina donde se encuentra la guia del enfoque, identifica
las caracteristicas de comunicacion de las tres personas mas cercanas a ti. Trabaja junto a tu Coach del John"Maxwell Team para
identificar un modelo de comunicacion que puedas iniciar a aplicar desde ya a tus conversaciones, con el objetivo de mejorar tu
comunicacion y conexion con ellos.

Si deseas un mayor crecimiento y obtener una mejor comprension sobre tu estilo de comunicacion y el de los demas, y aprender a .
conectar y comunicarte mejor dentro de tu circulo’de influencia, las siguientes herramientas te seran de gran ayuda en tu camino hacia
el crecimiento y el éxito:

El Poder de las Relaciones — Para ser exitosos en cada area de nuestras vidas, necesitamos aprender a comunicar de manera que .
conectemos, Esta es una habilidad que podras aprender y aplicar tanto a niyel personal ?/ profesional como en tus relaciones familiares.
Tanto este libro de John Maxwell como sus programas asociados te ayudaran a desarrollar mejor tu habilidad para conectar realmente
con los demas al momento de comunicarte con’ellos.

Reporte de Impacto del Método Maxwell en Comunicacién (The Maxwell Method Communication Impact Report) — La comunicacion
efectiva es la clave para un trabajo de equipo efectivo. Este reporte le provee a los lideres y sus equipos el estilo de comunicacion de
cada uno de los miembros de equipo, la forma de reconocer el estilo de cada uno de ellos, y 5 practicas claves para pasar de la
comunicacion a la conexion profunda.

Reporte de Impacto del Método Maxwell en Ventas (The Maxwell Method Sales Impact Report) — Los 10-15 minutos que te tomara
realizar esta evaluacion en linea seran uno de los mejores invertidos en tu vida. Cada participante descubrira su estjlo unico de vender,
sus fortalezas y como maximizarlas, sus desafios y como superarlos, las claves para reconocer el estilo de compra de su prospecto, y
la estrategia de cinco pasos para mejorar las ventas en cada uno de los cuatro estilos primarios de compras.

Reporte de Impacto del Método Maxwell para Lideres de Ventas (The Maxwell Method Sales Leadership Imgact Report) — Este reporte
esta recomendado para todos aquellos responsables de liderar, manﬂar y motivar a un equipo de representantes de ventas. Junto a
toda la informacion contenjda en el Reporte de Impacto del Metodo Maxwell en Ventas, I0s gerentes en ventas podran acceder al
Reporte de Impacto del Metodo Maxwell para Lideres en Ventas, el cual provee los conocimientos necesarips para motivar y maximizar
el potencial de cada profesional en ventas, sobre la base de sus estilos Unicos de vender. Aprenderan las tecnicas y los enfoques (como
fijacion de metas, motivacion y comunicacion) para conectar con el estilo unico de cada miembro de su equipo, proveyendo las
herramientas necesarias para llevarlos a obtener mayores resultados.

Tu coach del John Maxwell Team te ofrecera mas informacion sobre como acceder a estas herramientas de crecimiento.

"Trabajar duro no es suficiente. Hacer un gran trabajo no es
suficiente.

Para ser exitoso necesitas aprender a como realmente comunicarte con los demas.” - John C. Maxwell
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Sample User

con el estilo Finalizador

Recuerde, el estilo "Finalizador" puede que quiera:

e Autoridad, variedad de actividades, prestigio, libertad, tareas que promuevan el
crecimiento, oportunidades para avanzar

Su mayor miedo:

e Que se aprovechen de él, que hablen de él Comunicaciéon
con el estilo Finalizador

Cuando se comunique con Sample, de estilo "Finalizador":

e Hable de resultados, no de procesos

e Hable de soluciones, no de problemas La comunicacion viene
e Enféquese en el negocio, recuerde, desea resultados y va, pero la sabiduria
e Sugiera formas en las que pueda lograr resultados, ser el responsable y resolver problemas permanece.

e Deje que se quede con la vision de "todo el cuadro”, ya que son visionarios ) e iy

e Sjestan de acuerdo, que sea con los hechos e ideas mas que con las personas

Cuando se comunique con Sample, de estilo "Finalizador" NO:

e Dé rodeos o se repita a si mismo, o controle toda la conversacion
e Se enfoque en los problemas

e Sea pesimista o le desafie de forma directa

e Se enfoque en el proceso y los detalles

Cuando analice informacion, Sample, de estilo "Finalizador", puede:

e Ignorar el riesgo potencial

e No sopesar los pros y los contras

e No considerar las opiniones de los demas

e Ofrecer sistemas e ideas innovadoras y progresivas/li>

Caracteristicas Motivacionales

e Metas que le motivan: Dominancia e independencia

e Evalda a los demas por: Capacidad de completar una tarea con rapidez

e Influye en los demas por: Fuerza de caracter, persistencia

e Valor para el equipo: Determinacion, se esfuerza por superar los obstaculos

e Usa demasiado: Impaciencia, competitividad

e Reaccion frente a la presion: Analitico, beligerante, I6gico

e Su mayor miedo: Lentitud o que le vean demasiado jovial

¢ Areasde mejora: Aumentar la paciencia, preocuparse por los demas, humildad
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Sample User

con el estilo Finalizador

Valor que aporta al grupo:

e Organizador de los aspectos fundamentales
e Mucha energia, estimula la actividad
e (Capaz de ser multi tarea

e Decisivo y muy bueno en las crisis -
Comunicacion
con el estilo Finalizador

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

e Lidera de forma instintiva

e Directo y decisivo Puedes tener ideas
e Innovador a la hora de obtener resultados brillantes, pero si no
e Mantiene el enfoque en las metas puedes transmitirlas,
e Excelente comunicador, dispuesto a opinar tus ideas no irdn a
e Supera los obstaculos, ve el lado positivo ningun lugar.

¢ Aporta direccion y liderazgo (AT
e Empuja al grupo hacia las metas

e Generalmente optimista

e Asume los retos sin miedo

e Acepta el riesgo

e Ve el cuadro entero

e Puede manejar varios proyectos a la vez

e Funciona bien bajo fuertes cargas de trabajo

Areas de crecimiento personal para el estilo "Finalizador":

e Esfuércese por aumentar su escucha activa

e Esté atento a las ideas de otros miembros del equipo hasta que se llegue al consenso
e Sea menos controlador y mds paciente

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

e Trate de poner mas energia en los detalles y los procesos

e Tome el tiempo para explicar el "por qué" de sus declaraciones y propuestas
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Tu Estilo de Comunicacion con los

Demas

E/METODO MAXWELL

ESTILOS DE COMUNICACION DISC

Si te estas co
alguien que ¢
CARAC

»

>

4

>

4

>

4

>

4

Seguro

Firme o agresivo
Desafia el status quo
Disfruta tener el control
No le gusta la rutina

Considera u
FORMA DE CO

e Sé directoy breve

e Mantén en mente el cuadro completo

e No trates de compartir todos los detalles

e Si debe tomar decisiones, provéele diferentes
opciones

e Mantén tu enfoque en los resultados, no en el
proceso

>

¥

>

¥

P

M

P

M

»

Conversador

Optimista

Motiva a los demas

Es divertido estar a su alrededor
Muy sociable

e Permitele compartir sus ideas

e Mantén la conversacién divertida

¢ No lo sobrecargues con muchos datos

e Prepérate para darle seguimiento

e Provee informacién breve y concisa de manera
amigable

»

»

»

»

»

Leal

Confiable

Buen oyente

Evita la confrontacién
Mediadorr

e Mantén un tono de conversacion agradable y
amigable

e Manténte alejado de palabras o actitudes agresivas

e Expresa tu apreciacion por su dedicacion y lealtad

e Enfécate en mantener una actitud de apoyo

® Provéele tiempo para ajustarse a los cambios

»

»

»

»

Analitico

Organizado y estructurado
Trabaja bien con horarios
Prefiere trabajar sélo

Es tranquilo y reservado

Enfécate en los datos

e Mantén un tono profesional

e Ofrécele todos los detalles

e Provéele tiempo para analizar sus opciones si debe
tomar decisiones

e Recuerda que podrd hacer muchas preguntas debido

a que procesa la informacién reuniendo datos
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Sample User

relacion con los demas

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

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

La "D" mide el grado de decision, autoridad y asertividad que suele caracterizarle.

Algunas palabras que pueden describir la intensidad de su factor "D" son: Consejos de Comunicacign

relacioén con los demas

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

e AVENTURERO Garantia de emocién o riesgo La Unica forma de

e DECISIVO Resuelve una controversia o responde preguntas cambiar es cambiando
e INQUISITIVO Curioso, tendencia a hacer muchas preguntas nuestro

La "I" mide lo hablador, persuasivo e interactivo que suele ser usted. Algunas entendimiento.

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

e  GENEROSO Generoso, desinteresado

e ECUANIME Equilibrado, estable, de trato facil y educado
e ENCANTADOR Atractivo, fascinante, encantador

e SEGURO Seguro de si, confiado, valiente

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

e INQUIETO No es capaz de relajarse, inquieto

e ORIENTADO AL CAMBIO | e gusta la variedad, quiere cambiar

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

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

e INDEPENDIENTE No le afectan mucho las opiniones de los demas
e  PERSISTENTE Persevera, especialmente cuando se le oponen
e INDIVIDUAL Autoconfianza, no se deja influenciar por los demas
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cOmo se comunica usted con los demas

Como se comunica con los demas

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

Su estilo esta caracterizado por una "D", lo que significa que cuanto recibe
informacion quiere escuchar RESULTADOS. Pero cuando quiere transmitir la misma
informacion a un compaiiero o cliente, puede que necesite "traducir" esa informacion
para darles datos concretos, o sélo los resultados finales, o como ellos son parte de la
solucion y por lo tanto se necesita trabajar en equipo.

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

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

La Compatibilidad de Su Estilo Conductual

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

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

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

La "D" y la "C" deben tener cuidado en no volverse demasiado exigente y orientado a
los detalles, respectivamente. Sin embargo, la "D" necesita la atencion a los detalles
que tiene el perfil "C", aunque a veces tenga dificultades en como comunicar esta
necesidad.
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compatibilidad de su estilo conductual

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

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

Mejorar
Comunicacion

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

La “D” con la “I” funciona para

Tiende a ver a la “"I"” como egocéntrica, superficial, demasiado optimista, poco aquellos que la
imaginativa, demasiado segura de si y distraida. No le gustara que la “I"” trate de trabajan.
venderle. Su enfoque hacia la tarea le llevara a disgustarse con las generalizaciones

sin compromiso del estilo “I"” intenso. - John Powell

Consejo Relacional: Debe tratar de ser amigable, ya que la “I"” aprecia las relaciones
personales. Cuando sea posible, sea elogioso. Escuche sus ideas y reconozca sus
logros.

La“D” conla™S”

Tendera a ver a la “'S” como pasiva, indiferente, apatica, posesiva y poco expresiva.
La “"D” tiende a percibir a la™S” como un estilo que se mueve lentamente. Tendra la
tendencia a percibirle a usted como confrontacional, y puede que esto le abrume. Su
ritmo rapido de actuar y pensar, puede provocar en la “S” una respuesta pasivo-
agresiva.

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

La“D” conla™C”

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

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

Hoja de Trabajo de Consejos de Comunicacion

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

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

D Retos:

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

I Cambios:

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

S Cambios:

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

C Cambios:

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

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

£Como ayuda o entorpece su método de adaptacion (mecanismo de defensa o de enfrentar algo), a su proceso de toma

de decisiones? é{Como puede usar esta informacion para ayudarle a ver un "punto ciego" en su forma de reaccionar
frente a la presion?
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En la siguiente pagina encontraras el PowerDISC, el cual muestra tus talentos naturales en medio de resultados destacados.

CONOCETE

John Maxwell dice: “El liderazgo es influencia.” Parte de la influencia se relaciona con la manera en que afectamos los
resultados. Nuestras fortalezas son esas caracteristicas Unicas que poseemos, las cuales nos ayudan a influir a los
demas y darles forma a los resultados de nuestro ambiente y nuestro trabajo. Cuando conocemos nuestras fortalezas,
comprendemos mejor el poder de nuestra influencia. Al maximizar nuestras fortalezas, incrementamos nuestro nivel de
influencia, obtenemos un efecto mas intencional en los resultados, y contribuimos a la grandeza de nuestro trabajo.

La proxima pagina de este reporte te presenta el nivel de intensidad de tus diferentes fortalezas. Te ayudara a entender
mejor tus fortalezas primarias y cOmo estas se presentan en tu vida personal y laboral.

Mientras revisas tu PowerDISC, ten en cuenta que al trabajar dentro de tus areas de fortalezas (debido a que es un,
talento natural), seras capaz de obtener un gran resultado con muy poco esfuerzo adicional. La clave es simple: apoyate
en tus areas de fortalezas. También, ten en cuenta que maximizamos nuestras fortalezas cuando colaboramos con otras
personas en sus areas de fortalezas.

CRECE

Una pregunta que siempre surge es si deberiamos tratar de ser talentosos en cada area. La respuesta es: sélo si posees
el talento natural para estas o si se muestran por encima de la linea media de cada area. Podras descubrir que estas
equipado con muchas fortalezas, y que la mayoria de estas se encuentran alineadas cerca de la linea media. O podras
descubrir que posees dos o tres fortalezas claves que se muestran por encima de la linea media. Ninguna es mejor que
otra. La estrategia ganadora es reconocer tus fortalezas y tomar ventaja de estas.

Tu Coach del John Maxwell Team te ensefiara como enfocarte en tus fortalezas, cultivarlas, y aprovecharlas de una
manera mas efectiva. Mientras estudias tu pagina PowerDISC, identifica tus tres fortalezas principales. Luego,
identifica tres formas en las que pudieras aprovechar al maximo estas fortalezas y tres maneras en las que puedes
iniciar desde ya a maximizarlas.

Una herramienta poderosa para ayudarte a iniciar tu crecimiento ya sea en el desarrollo de tus fortalezas como en la
expansion de tu influencia es el libro de John Maxwell: “Las 15 Leyes Indispensables del Crecimiento,” el cual te
ayudara a pasar de un potencial insatisfecho hacia tu verdadero potencial, utilizando 15 principios cpmprol?adpsyé i
verdaderos para el crecimiento. Tu Coach, Conferencista y Entrenador del John Maxwell Team, podra trabajar junto a ti
yat_sefa en sesiones de grupo o personalizadas, en la aplicacion de estas leyes para incrementar tu efectividad y nivel de
satisfaccion.

Si para ti es importante incrementar tu habilidad de liderar no sélo a ti mismo, sino a los demas, entonces el programa
Desarrolle el Lider que Esta en Usted 2.0 te ayudara a crecer en 10 caracteristicas claves del liderazgo.

Otra herramienta Maxwell que puede ser efectiva para ayudarte a estar mejor informado y ser estratégico en tu
crecimiento basado en tus fortalezas es el Reporte de Impacto del Método Maxwell en Crecimiento. Tu Coach del John
Maxwell Team te ayudara a acceder a esta evaluacion y te ofrecera una reunion individual para comprender los
resultados de este reporte y desarrollar un plan de crecimiento personalizado.
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sus fortalezas en liderazgo

INFLUENCIA - Enfoque principal

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

DIRIGIR- Muy efectivo

Probablemente acaba de cumplir con otro plazo y el trabajo que ha realizado es de la
mejor calidad. Se enorgullece de su habilidad para asegurarse que las cosas se hagan.
Pase tiempo personal con alguien que sea importante para usted. Muestre al equipo su
lado personal que puede que no vean a menudo. De hecho, le ayudara a lograr las
cosas con mas facilidad que si no tomase el tiempo para construir relaciones.

PROCESAR - Aceptable

Se siente a gusto estableciendo y trabajando a través de procesos, pero en realidad
prefiere enfocarse mas en metas y resultados. La rutina le acaba resultando monétona
y en ocasiones desea mas espontaneidad y accion.

DETALLAR - Bueno

Los demas aprecian que se tome el tiempo necesario para asegurarse de que se han
realizado los pequeiios detalles. Puede tener la tendencia a empezar a ritmo rapido,
pero no completar la tarea. Recuerde la necesidad de atender al papeleo y los detalles
para que pueda aiadir valor a sus otros rasgos mas predominantes.

CREAR - Bueno

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

PERSISTIR - Encima de la media

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

RELACIONAR - Aceptable

En ocasiones dice cosas inapropiadas o no dice nada, pero encuentra la forma
adecuada de mantener las buenas relaciones. Trate de entender mas acerca de como
es la otra persona y de como prefiere comunicarse. El lenguaje DISC le dara una mejor
comprension en estas areas.
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Desarrollar
habilidades de
comunicacion
excelentes es

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

- Gilbert Amelio
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John Maxwell dice: “La experiencia no es la mejor maestra. Es la experiencia evaluada la que es la mejor maestra.” Sélo
por el hecho de que hayas vivido algo, no significa ctue hayas aprendido algo a raiz de esa experiencia. El verdadero
aprendlzgje I"!:rovn.?.ne de la evaluacion y reflexion intencional de esa experiencia. Este reporte te ha ayudadoa _
Icol;nprfn erte mejor a ti mismo, tu estilo de conducta, tu estilo de comunicacion, tu estilo de fortalezas, y tu estilo
aboral.

El Método Maxwell de Estilos DISC utiliza un sistema de graficas disefiadas para analizar y documentar las respuestas
que has provisto durante tu evaluacion en linea. En las siguientes paginas encontraras estas graficas y sus datos
correspondientes. Estos forman parte de este reporte, con el objetivo de proveerte un vistazo mas profundo a tu diseio
unico. Estas graficas y datos te permitiran tener una comprension mas profunda de tu disefio y como este se presenta.
Esta informacion te puede ayudar a realizar ese trabajo reflectivo necesario para aplicar el nuevo conocimiento que
tienes de ti mismo. Te recomendamos que te acerques y solicites la ayuda de tu Coach, Conferencista y Entrenador del
John Maxwell Team para una mejor comprension, sensibilizacién, aplicacion y crecimiento. Esta relacion y enfoque
individualizado con tu Coach, llevara tu experiencia desde un simple reporte, a un proceso radical de concientizacion y
apllcgcmn de la misma, con el objetivo de desarrollar tu influencia y expandir el impacto que deseas causar en el
mundo.

Ahora mismo te encuentras en una posicion Unica de experimentar un crecimiento significativo a raiz de este proceso, y
como en toda area de crecimiento, esto requiere accion. Al evaluar las formas en las que puedes aplicar lo aprendido, y al
desarrollar varios pasos de accion claves, podras maximizar el valor que recibas de este reporte. La proxima pagina te
ayudara a iniciar este proceso.

En la proxima pagina, llena las 6 preguntas, disefiadas para ayudarte a evaluar y aplicar lo que has obtenido de este
reporte.

© 2018, PeopleKeys, Inc.® Page 18/ 28



Continuacion de la Guia de
Aplicacion

Estas son algunas preguntas que puedes responder con el objetivo de iniciar a aplicar lo que has aprendido.

1. éCuales son las tres cosas mas profundas que he aprendido sobre mi mismo?

2. ¢éCuales son las tres cosas claves que yo sabia sobre mi mismo y que este reporte confirmé?

3. ¢&Cuales son los tres puntos claves que aprendi sobre el comunicarme y conectar con los demas?

4. ¢éCuales son mis tres mayores fortalezas y de qué forma estas se presentan?

5. ¢éCuales son las tres mejores maneras en las que agrego valor a mi lugar de trabajo, basado en mi Estilo DISC?

6. ¢éCuales son los tres pasos claves que puedo aplicar para mi crecimiento personal, basados en la informacion
obtenida de este reporte?
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Sample User

Puntuacion

pagina de graficos

Grafico de Estilo de Temperamento (DISC)

Percepcion Publica Percepcion de Estrés

D=7.9, 1=-4.64, S=-5.86, C=-5.19 D=7.87, 1=5.53, S=-5.18, C=2.48 D=7.46, I1=0.36, S=-6.05, C=-0.61
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Cada uno de los tres graficos revela un area diferente de comportamiento, en funcion
de las condiciones del entorno. En un entorno dado, el Grafico 1 muestra el "Yo

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

A continuacion encontrara el significado de cada grafico.

Grafico 1 -
La mascara, el yo publico

El comportamiento que los demas esperan

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

Grafico 2 -
Natural, el yo privado

Respuesta instintiva a la presion

A lo largo de los afios, todos hemos asimilado formas de reaccionar o responder,
que se han incorporado a nuestra forma normal y aceptada de comportamiento.
Cuando estamos bajo presion o tension, esas conductas aprendidas salen a relucir.
Este es el grafico que es menos probable que cambie, ya que es nuestra respuesta
o reaccion mas natural y arraigada. El comportamiento de una persona bajo
presion puede ser totalmente diferente al que muestre en los graficos 1 y 3. Graph
2 is generated by the "Least" choices on The Personality System, and has the
lowest potential for change.

Grafico 3 -
El espejo, el yo percibido

Auto-imagen, auto-identidad

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

Los Graficos con Perfiles Diferentes Indican Cambio o
Transicion

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

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

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

Graficos Similares Indican Poca Necesidad de
Adaptacion o Cambio

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

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

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

Si calificativo de estilo Finalizador(DI) y el contenido de este
informe se genera del Grafico 3.
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Cuando realizo su evaluacion, respondio a las preguntas pensando en un entorno en particular, por ejemplo el laboral o el familiar. Esto se debe
a que las personas tienden a mostrar diferentes aspectos de su personalidad en distintos entornos. Usted no suele actuar exactamente igual en
su trabajo que cuando esta con su familia o en el entorno social. Un beneficio muy importante de este informe es su habilidad de medir como los
demads tienden a percibirle en los diferentes entornos.

En el entorno especifico para el cual contesto las preguntas de la evaluacion, los demas tenderan a percibirle con ciertas caracteristicas. Su
percepcion de esas caracteristicas cambiaran en funcion de la cantidad de presion que experimente en una situacion dada. Esta es una drea en
las que las personas tienen a tener importantes "puntos ciegos" respecto a si mismos. No solemos darnos cuenta de como los demas nos
perciben cuando estamos bajo presion.

Las siguientes palabras clave describen valores especificos de sus resultados DISC para dos de los tres gréficos. Se ha realizado un analisis del
grafico 2 (personalidad bajo presion) y el grafico 3 (personalidad en general). Las siguientes palabras descriptoras representan las
caracteristicas tipicas que muestran graficos similares.

Las palabras descriptivas DISC generadas por el analisis de cada grafico se han dividido en dos listas. La primera, generada del gréfico 2, esta
bajo el titulo "Como me suelen ver los demas". Muestra su respuesta habitual a la presion. La segunda lista, generada del grafico 3, esta bajo el
titulo "Como suelo verme a mi mismo"., A menos que sus dos graficos sean radicalmente diferentes usted deberia esperar ver que algunos de los
descriptores se repiten en cada lista. Sin embargo, debe tener en cuenta que los rasgos mas intensos aparecen en primer lugar en la lista, por lo
tanto, el lugar de cada descriptor demuestra su importancia. Debe fijarse en particular en los descriptores que se repiten en ambas listas, y si
cambian de posicion de una lista a otra.

Ejercicio de Descriptores Parte 1

COMO ME SUELEN VER LOS DEMAS

Las siguientes palabras descriptivas se generaron en base al analisis del grafico 2. Estas palabras clave describen los
valores especificos de sus resultados DISC lo que provee de una representacion de las caracteristicas que tiene
tendencia a mostrar en respuesta a la presion.
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Instrucciones: Por favor, pida a alguien que le ayude a completar este ejercicio. Deberia ser alguien que le conoce bien
en el entorno particular para el cual ha contestado la evaluacion. Pidale que marque las palabras descriptivas que piensa
mejor le describen en los momentos en los que esta bajo presion. Las palabras que no le describen en esos momentos,
debe dejarlas sin marcar. Medite en el impacto que esas caracteristicas que ha marcado pueden tener en sus relaciones y
desempeiio. Esas son areas que debe tener en consideracion, ya que son significativas para su auto-imagen.

VALIENTE. Tiene el coraje para hacer algo, se aventura a salir
DIRECTO. Asertivo, preciso, franco
EGOCENTRICO. Verse como el centro de todo

i

EMOCIONAL. Muestra sus sentimientos con facilidad, rapido para llorar o para mostrar enfado
INFLUYENTE. Habilidad para influenciar a los demas en virtud de su caracter
AUTOPROMOCION. Habilidad para promover su propia popularidad

CONCIENZUDO. Escrupuloso, esfuerzo laborioso para conseguir la perfeccion
CORTES. Educado y gentil
ESTANDARES ALTOS. Se apega a un sistema de valores fuerte

ORIENTADO AL CAMBIO. Deseo de alterar, le gusta la variedad
CONCIENCIA DE CALIDAD. Se fija en los defectos
INQUIETO. Nervioso, intranquilo

L e B
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Ejercicio de Descriptores Parte 2

COMO SUELO VERME A MI MISMO

Las siguientes palabras descriptivas se generaron del analisis del grafico 3. Estas palabras clave describen los valores
especificos de sus resultados DISC lo que provee de una representacion de las caracteristicas que tiene tendencia a
pensar que esta mostrando (su auto-imagen).
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Instrucciones: Por favor, marque las casillas de las palabras descriptivas que piensa que le describen mejor en general.
Deje en blanco aquellas que no le describen en su vida diaria. Medite en el impacto que esas caracteristicas que ha
marcado pueden tener en tus relaciones y desempeiio. éHay descriptores que aparecen tanto en la primera como en la
segunda parte de este ejercicio? Si es asi, puede que sean area que debe tener en consideracion como parte importante
de su auto-imagen.

[~ VALIENTE. Tiene el coraje para hacer algo, se aventura a salir
[ DIRECTO. Asertivo, preciso, franco
[T EGOCENTRICO. Verse como el centro de todo

[~ SEGURO. Confianza en si mismo, determinado, valiente
- GENEROSO. Dispuesto a compartir, desinteresado, prodigo
[T ECUANIME. Equilibrado, calmado, estable, elegante

[T INDEPENDIENTE. No le afectan mucho las opiniones de los demas
[T PERSISTENTE. Persevera, especialmente cuando se le oponen
[ SUPERIOR. Preocupado con tener la mayor calidad o ser el mas experto

[~ ACTIVO. Caracterizado por mucha accién o emocién, ocupado, rapido

- FRUSTRADO CON EL STATUS QUO. Reaccion emocional negativa frente a la falta de cambios
[T ESPONTANEO. Actiia en base a sus sentimientos sin restricciones
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Mejorando Sus Habilidades Interpersonales

2

Plan de Accidon de Sample

Esta hoja de trabajo es una herramienta para ayudarle a tener una comunicacion mas
efectiva con las personas con las que interactiia regularmente. La meta es ayudarle a
maximizar sus fortalezas y minimizar los efectos de sus potenciales limitaciones.
Trata sobre las caracteristicas generales y relativas a su trabajo de su estilo de
personalidad conductual, y no provienen necesariamente de sus graficos.

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

Instrucciones:

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

Delega bien Y||M| No tolera mucho el error YN
Ve el cuadro entero Y||N| Orientado a metas y resultados | ||M
No se le puede molestar con Y|[M/  Organiza bien YN
detalles

Busca soluciones practicas YN

Toma decisiones arriesgadas |Y||M| Avanza rapidamente a la accion | |

Puede ser abrupto y demasiado |Y||M| Demasiado exigente con los YN

directo demas

Se crece con la oposicion Y||M| Se presenta voluntario paralas |1 |M
tareas, toma iniciativa

Le gusta mas hablar que Y||M| Presenta las cosas bien, YN

trabajar impecables

Suele fallar en el seguimiento |Y||N| Extrovertido y sociable YN

A menudo se pueden YI|N| Depende demasiado de los YN

desordenar sus prioridades sentimientos

Se distrae con facilidad YN
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El hombre es el
producto de sus
pensamiento. Lo
que piensa es en lo
que se convierte.

- Mahatma Gandhi
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Continuacion

Paso 2: Ahora, seleccione las tres areas en las que seria mas beneficioso enfocarse.

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

sobre su plan.

1. Lo primero en lo que me enfocaré:

o Fecha de revision:
o Acciones especificas que realizaré sobre esto en los proximos 60 a 90

dias:

o Aspectos a resolver

2. Lo segundo en lo que enfocaré:
o Fecha de revision:
o Acciones especificas que realizaré sobre esto en los proximos 60 a 90

dias:

o Aspectos a resolver
3. Lo tercero en lo que me enfocaré:
o Fecha de revision:
o Acciones especificas que realizaré sobre esto en los proximos 60 a 90

dias:

o Aspectos a resolver
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Seguimos dando
forma a nuestra
personalidad toda
la vida. Si nos
conociéramos a la
perfeccion, nos
moririamos.

- Albert Camus
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John Maxwell dice: “El crecimiento no sucede instantineamente. Debes ser intencional sobre tu crecimiento. El
crecimiento es la Unica forma de asegurarnos clue mafana sera mejor que hoy.” A esta él le llama: “La Ley de la
Intencionalidad”. iTu préximo paso es CRECER!

Cuando creces intencionalmente, maximizas lo mejor que hay en ti. El maximizar lo mejor que hay en ti, te proporciona
un sentido de satisfaccion y te posiciona para un mayor é€xito. Con tu reporte, ya has obtenido informacion poderosa. El _
aplicar este nuevo conocimiento hara una gran diferencia. Esto requerira pasos intencionales y q_roactlvos e tu parte. Si
bien es cierto que solo ti debes dar este primer paso, esto no significa que lo debes hacer solo. Tu Coach, Conferencista y
Entrenador del John Maxwell Team te ayudara a tomar esta nueva informacion y aplicarla en diferentes areas de tu vida
y tu carrera. Ellos tienen acceso a estrategias importantes en liderazgo, crecimiento personal y comunicacion, las cuales
agregaran valor a tu vida, tanto personal como profesionalmente.

Estos son algunos de los pasos que te ayudaran a ser intencional en la aplicacion de lo que ya has aprendido y a
utilizarlo en tu crecimiento:

1. Haz que tu esposo/a, miembros de tu familia, miembros de tu equipo o empleados tomen este reporte. Esto te
permitira conocer sus estilos y trabajar para desarrollar mejores relaciones, conexiones y ambiente laboral.

2. Desarrolla y trabaja en un plan de crecimiento personal sobre la base de las informaciones obtenidas en este
reporte.

3. Agenda una Sesion de Descubrimiento con tu Coach del John Maxwell Team, para determinar la manera en que te
pueden ayudar a visualizar, crear, realizar y dirigir desde tu posicion tnica de fortalezas y a través de tu estilo
unico.

4. Unete a un Grupo de Mentes Maestras para continuar con tu crecimiento de manera intencional.

5. Accesa a los recursos de clase mundial del Método Maxwell recomendados en este reporte como herramientas para ayudarte

a alcanzar. tu mayor potencial tanto a nivel personal como profesional. Tu Coach del John Maxwell Team te proveera la
informacion sobre estos programas.

Estamos seguros de que te beneficiaras tanto de esta experiencia como de tu biisqueda en convertirte en una mejor
version de ti mismo. El mundo sera un mejor lugar gracias a ti.

Tu Coach, Conferencista y Entrenador del John Maxwell Team ha sido equipado con los programas disefiados para
ayudarte a alcanzar tu mayor potencial tanto a nivel personal como profesional. Ellos han desarrollado este paquete de
herramientas para trabajar junto a ti tanto a nivel personal como en sesiones grupales, con el objetivo de ayudarte a
visualizar, crear y dirigir desde tu posicion tnica de fortalezas.

"Para poder desarrollar tu potencial, debes saber quién eres.” John C. Maxwell
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