SUCCESS INSIGHTS.

Intereses Personales, Actitudesy Vaores™

"Aqguel que conoce a otros esinteligente.
Aquel que se conoce a si mismo es sahio."

John Doe
14/3/2002
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ENTIENDA SU INFORME

El conocimiento de |as actitudes de un individuo ayuda a entender POR QUE hace las cosas. Una )
revision de sus experiencias personales, referencias, educacion y entrenamiento ayudan a saber QUE
puede hacer. Las evaluaciones del comportamiento ayudan a entender COMO se comportay
desempefia en el ambiente de trabgjo. El informe PIAV mide laimportanciarelativa de seis intereses o
actitudes basicas (unaformade valorar lavida): Tedrico, Utilitario, Estético, Social, Individualistay
Tradicional.

L as actitudes ayudan ainiciar nuestro comportamiento y a veces se las llama los motivadores ocultos
porgue no siempre se las puede observar. El propdsito de este informe es ayudar a aclarar y ampliar
algunos de esos factores motivadores y construir a partir de las fortalezas que cada individuo aporta a
ambiente de trabgjo.

Basandose en sus respuestas, este informe genera un ranking de su pasion relativa por cada una de las
seis actitudes. Las dos 0 aveces tres actitudes que predominan en usted son las que |0 mueven a actuar.
Usted se sentira bien al hablar, escuchar o realizar actividades que satisfagan sus actitudes
predominantes.

Lainformacion que recibira en esta seccion reflgara uno de tres niveles de intensidad para cada una de
las sais actitudes.

* FUERTE — sentimientos positivos que usted necesita satisfacer ya sea en su trabajo o fuera del mismo.

» SITUACIONAL — donde sus sentimientos se moveran en un rango de positivo a indiferente basados
en otras prioridades que haya en su vida en ese momento. Estas actitudes tienden a adquirir mayor
importancia en la medida en que se satisfagan sus actitudes predominantes.

* INDIFERENTE — sus sentimientos seran indiferentes cuando estén rel acionados con las actitudes que
aparezcan en quinto y sexto lugar.

SU RANKING DE ACTITUDES
1° UTILITARIO Fuerte
2° TEORICO Fuerte
3° INDIVIDUALISTA Situacional
4° TRADICIONAL Situacional
5° ESTETICO Indiferente
6° SOCIAL Indiferente
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UTILITARIO

El puntaje del Utilitario muestra un interés caracteristico por €l dineroy por lo que es (ttil. Esto significa que €l
individuo quiere tener la seguridad que otorga €l dinero no sélo para si mismo, sino para su familia actual y futura.
Este valor incluye los asuntos practicos del mundo de los negocios — la produccion, el marketing y consumo de
bienes, el uso de crédito, y la acumulacion de riqueza tangible. Este tipo de individuo es practico y coincide con €
estereotipo del hombre de negocios promedio. Una persona con puntaje alto probablemente tendrd mucha
necesidad de superar a otros en cuanto a su riqueza.

® El protegeralo que posee para asegurar €l futuro en cuanto a seguridad econémica.
® Tener mésrigueza que los demas es una prioridad alta para John.
® El puede ser muy préctico.

® No escatima esfuerzos para proteger su seguridad futuray asegurar que sus bienes estén
protegidos.

® Lariguezamateria provee la seguridad que John busca parasi y|o para su familia.
® John encara su futuro con confianza.

® John intentara estructurar sus transacciones economicas.

® Johntiene unalargalistadelo que quierey trabajara duro para conseguirlo.

® Con laseguridad economicallegalalibertad para avanzar en susideas o creencias.
® El estara motivado por sus logros.

* El empleael dinero como tarjeta de presentacion.
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TEORICO

El primer impulso con este valor es el descubrimiento dela VERDAD. Al perseguir este valor, un individuo toma
una actitud "cognitiva". Tal individuo no juzga la belleza o utilidad de los objetos y busca solamente observar y
razonar. Debido a quelosintereses de la persona tedrica son empiricos, criticosy racionales, la persona aparece
como intelectual. La meta principal en la vida es ordenar y sistematizar el conocimiento: el conocimiento por
conocimiento en si.

® Un trabajo confortable para John es aquel que desafie su conocimiento.
® Johntiene el potencial parallegar a ser un experto en el campo que elija.

® John se siente comodo en la compania de gente que comparta su interés por e conocimiento y
especialmente con aquellas personas con convicciones similares.

® El tendra generamente lainformacion que apoye sus convicciones.

® John es muy bueno en laintegracién de sus conocimientos del pasado pararesolver problemas
del presente.

® El puede tener dificultades en abandonar lalectura de un buen libro.
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INDIVIDUALISTA

El interés primario de este valor es el PODER, no necesariamente politico. Lasinvestigacionesindican que los
lideres en la mayoria de los campos valoran mucho € poder. Ya que la competencia y lucha juegan un gran papel
en todas las areas de la vida, muchos fil 6sofos han visto al poder como el motivo més fundamental y universal.
Existen, sin embargo, ciertas personalidades en las que €l deseo por la expresion directa de este motivo es
predominante; aquel que desea, por encima de todo, poder personal, influencia y renombre.

® El evaluaracada situacion individualmente y determinara cuanto (mucho o poco) control quiere
gjercer.

® John puede ser asertivo cuando se trata de satisfacer sus necesidades.
® A veces John puede ser muy competitivo.
® Lacantidad de control que é intente seincrementara s é tiene fuertes convicciones sobre los

temas que abarcala situacion. Si, en cambio, él tiene poco interés en los temas involucrados, €l
no veralanecesidad de gercer ningn control.
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TRADICIONAL

El interés mas alto para este valor puede ser llamado "unidad”, "orden" o "tradicién”. Los individuos con alto
puntaje en este valor buscan un sistema para vivir. Este sistema puede estar fundado en cosas tales como la
religion, tendencias conservadoras o cualquier autoridad que tenga reglas definidas, normas 'y principios para vivir.

® John necesita ser capaz para elegir y determinar las tradicionesy creencias con las que él se
adherira

® A veces John evaluara alos demas basdndose en sus propias reglas de vida.
® John se degjaguiar por su propia conciencia.

® El tendrafuertes creencias dentro del sistemacon el que é se sienta méas confortable; y él no
estara tan convencido en su aproximacion o creencias s é pierde ese nivel de interés.

Copyright © 1990-2001. Behavioral-Values Research Assoc, Ltd., Success Insights Intl, Inc.



ESTETICO

Un alto puntaje en Estético indica un interés relativo en "la forma y la armonia”. Cada experiencia esjuzgada
desde €l punto de vista dela gracia, la simetriay la adecuacion. La vida puede ser considerada como una serie de
acontecimientos, y cada uno es disfrutado en si mismo. Un alto puntaje en este rubro no significa necesariamente
que €l individuo tenga talento para lo artistico. Indica un interés primario en los aspectos artisticos de la vida.

® John no esta necesariamente preocupado por laformay labelleza en su entorno.

® John encontrara su pasion en lavida através de una o dos de las demés actitudes y valores
tratadas en este informe.

* |ntelectualmente, John puede ver la necesidad de belleza, pero tiene dificultad en comprar las
cosas de mejor calidad que le ofrece lavida

® Lautilidad delas"cosas' es mésimportante que su belleza, forma o armonia.
® | os ambientes desagradables no suprimiran su creatividad.
* El quiere enfocar |os acontecimientos de manera préctica.

® El esunapersonamuy préactica que no es sensible a estar en armonia con su entorno.
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SOCIAL

Aquellos que tengan puntaje muy alto en este valor tienen un amor innato hacia las personas. La persona social
valora a los demasyy, por lo tanto, es amable, comprensiva y generosa. Por lo general consideran a las actitudes
del Utilitario, Tedrico y Estético como frias e inhumanas. Comparado con €l valor Individualista, la persona Social
considera €l ayudar a otros como la Unica manera adecuada para las relaciones humanas. Las investigaciones
sobre este valor indican que en su estado més puro, €l interés Social es desinteresado.

® John deseara ayudar alos demas s ellos trabajan tanto como les sea posible para alcanzar sus
objetivos.

® John encontraré la pasion de su vida en una o dos de demés dimensiones tratadas en este
informe.

® El serafirme en sus decisionesy no se desviara por causa de circunstancias poco afortunadas.

® Lacreenciade que €l trabajo duro y la persistencia esta a alcance de cada uno - él siente que las
cosas deben ser ganadas, no dadas.

® El en genera no permitira que otros lo dirijan, salvo que esto favorezca sus propios intereses.

® John no ayudaraalos demés si eso lo perjudica.
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ACTITUDES — NORMAS Y COMPARACIONES

Durante afos usted ha escuchado frases tales como, "a cada uno lo suyo”, "la gente hace las cosas por
sus propias razones, no las de otros'. Cuando usted esta rodeado por personas que comparten actitudes
similares, usted se adaptard al grupo y se sentird energizado. Sin embargo, cuando esta rodeado por
personas con actitudes significativamente diferentes a las suyas puede ser percibido como fuerade
lugar. Estas diferencias pueden inducir a stress o a conflictos. Cuando se enfrente a este tipo de

situacion usted puede:

Cambiar la situacion.

Cambiar su percepcion de la situacion.
Abandonar |a situacion.

Enfrentar la situacion.

Esta seccion revela areas donde sus actitudes pueden ser diferentes alas de lamayoriay pueden
ocasionar conflicto. Cuanto mas alejado usted esté de la tendencia principal, en el lado derecho, méas
notara la gente su pasion por esa actitud. Cuanto mas algjado esté de latendencia principal, en el lado
izquierdo, méas gente lo vera como indiferente y posiblemente negativo con respecto a esa actitud. El
area sombreada para cada actitud representa el 68% de la poblacion o puntajes que caen dentro de una
desviacion esténdar sobre o por debajo de lamedia

TABLA DE NORMASY COMPARACIONES
John Doe

TEORICO |* Tendencia Principal
UTILITARIO | * Apasionado
ESTETICO *| Tendencia Principal
SOCIAL * | Indiferente
INDIVIDUALISTA | Apasionado
TRADICIONAL | Indiferente

- 68% de lapoblacién

- media

* - supuntge

Tendencia principal - una desviacion estandar de lamedia
Apasionado — dos desviaciones estandares arriba de la media
Indiferente - dos desviaciones estandares debajo de lamedia
Extremo — tres desviaciones estandares de la media
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ACTITUDES — NORMAS Y COMPARACIONES

Areas en las que usted muestra sentimientos muy fuertes o apasionados en comparacion con los demés.

» Usted lucha por laeficienciay la practicidad en todas las areas de su vida, buscando ganar un
rédito por sus inversiones de tiempo, talento y recursos. Los demas pueden pensar que usted
siempre esta especulando y tratando de obtener ventgjas personales. Pueden sentir que usted
deberia dar sin esperar una retribucion a cambio.

» Usted tiene un fuerte deseo de conducir, dirigir y controlar su propio destino y €l destino delos
demés. Desealiderar y busca oportunidades de avanzar en su posicion einfluencia. Los demés
pueden pensar que usted corre en busca de una posicion destacada y que continuamente se pasa
delalinea. Ellos podrian pensar que usted solo se relaciona para progresar y obtener ventajas.

Areas en las que | os sentimientos fuertes de |os demés pueden frustrarlo por no compartir lamisma
pasion.
 Su autoconfianzalo hara sentir incomodo entre gente que esté siempre tratando de ayudarlo o ser
amable con usted.

» Aquellos que intenten imponerle su formade vidalo frustraran. Su habilidad para probar cosas
nuevas los frustra a ellos, por 1o que se empefiaran en hacer que usted adopte su sistema.
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GRAFICO DE ACTITUDES
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RUEDA DE ACTITUDES
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