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La mayor sabiduria gue existe
es CoONnoCerse d uno Mmismo

Galileo Galilei
Asfronomo y filosofo(1564-1642)
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NU[STRA P[RC[PCION Vl[N[ D[T[RMINADA POR CR[[NCIAS [DUCACION
[XP[RI[NCIAS P[RSONA[IDAD
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GENETICA & comtxro



N |

NUESTRO ESTILO DE PERSONALIDAD DETERMINA NUESTRA
FORMA DL COMPORTARNOS Y DE RELACIONARNOS,
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MIRARSE AL
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Ayuda a conocer nuestro estilo y el de
nuestros interlocutores para relacionarnos y
comunicarnos eficazmente.

—

- _— _— -
. ” =
m -
E -~= )h
] --‘.'_n‘vto'_j_t
gl AN
~

-~
.l

& MODELO DE ESTILOS
2 RELACIONALES
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2. DOS CARAS DE LA MISMA MONEDA:

RASGOS DE EFICAGIA E INEFICAGIA









N

Orientadas a tareas que tienden a centrarse en la lagica, los
datos, los resultados, y los proyectos.

Reservadas y reflexivas. Rapidas y extrovertidas.
Piensan, actuan, piensan. | Piensan, mientras actuan.

REFLEXIVO

OAILDYV

Orientadas a las personas que tienden a centrarse en las
experiencias, sentimientos, relaciones y las interacciones con
otras personas.

EMOCIONAL



ACTIVO

EMOCIONAL
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RACIONAL

Las personas en las que
predomina el estilo FUEGO

son apasionadas, francas y
valientes, y les gusta el reto y
la confrontacion. Necesitan

titulares claros, ir al grano, y
saberlo todo. No les gusta la

>
O
-
indecision y la falta de accion. g




Mandon
Presiona
Dominador
Brusco

No escucha
Discutidor

RACIONAL

>
(@)
-]
<
O




Las personas de estilo AIRE
son entusiastas, sociables,
curiosas y expresivas.
Necesitan una comunicacion
estimulante, visual y les
conectan las metaforas. No

les gustan los procedimientos,
los protocolos y la poca
expresividad.

EMOCIONAL
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Entusiasta
Espontaneo
Expresivo
Sociable
Persuasivo

. Dep. reconocim

EMOCIONAL
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Las personas de estilo AGUA
son empaticas, compasivas, y
tienen una alta sensibilidad.
Necesitan conexion personal,
historias y ejemplos, y son
especialmente sensibles a las
formas. Les molesta Ia
agresividad y la presion.
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EMOCIONAL



REFLEXIVO

EMOCIONAL

Indeciso
Inseguro
Fragil
Resignado
Influenciable
Se colapsa



RACIONAL

4 Las personas de estilo TIERRA
o R son pragmaticas, realistas y
o A les gusta vivir con los pies
Tierra i’ firmegs en el suelo. NecesFi)tan
AT i A 3‘; % entender las cosas, tener toda
h A L AR Y T EEREN la informacion, los datos
Ui e TR RN R e precisos y no les gusta que les
vendan 'humo’'.
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RACIONAL

Cuadriculado
Reservado
Frio
Paralizador
Muy critico
Desconfiado
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IDENTIFICA EL ESTILO PREDOMINANTE




NO HAY
LSTILOS
PUROS,
SOMOS UNA
MEZCGLA,
PERO UNO
PREDOMINA.




PREDOMINANTE FUEGO

L AGILIZAS EL DISCURSO
L1 TE ENFOGAS EN LA ESENCIA DE LAS COSAS

L TOMAS DECISIONES ARRIESGADAS e
3 ERES ENERGICO DIRECTO

AL
;QUE VOY A CONSEGUIR? \ GRANO
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TE GUSTA EL RECONOMIMIENTO
1 HABLAS MAS QUE ESCUCHAS

1 DISERUTAS [STANDO CON GENTE
TIENES MUCHAS IDEAS

[RA QUE LO HAGO?

, 99 ¢

&

SONAR Y
[XPLRIMENTAR

—




PREDOMINANTE AGUA

1 TUS CONVERSACIONES SON MUY LARGAS
A TE GUSTAN LOS AMBIENTES ESTABLES
A TIENES MUCHA PAGIENCIA

A ERES INDECISO/ A

iCOMO L0 HAGO?




PREDOMINANTE TIERRA

A TE GUSTA TENERLO TODO PREPARADO Y POR ESCRITO
(1 HABLAS LENTO
 CUMPLES LAS NORMAS

AL DECIDIR VALORAS LOS PROS Y LOS CONTRAS
&

OBJETIVIDAD Y

;POR QUE ES ASI? ANALISIS

o —







Sabemos |o que Somos, pero
aun no sabemaos lo que

podemos llegar a ser.
— William Shakespeare




:MUCHAS GRACIAS!

info@susanaherrero.es



https://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwijn7OSwaDZAhVFPxQKHa5-ArQQjRwIBw&url=http://eclap.jcyl.es.hypestat.com/&psig=AOvVaw3po2NMoG0Ne4lgBAPlZ_09&ust=1518529440977358
https://www.google.es/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=2ahUKEwiU0t3nqsbZAhVKPBQKHaWbAucQjRx6BAgAEAY&url=https://www.vinosribera.com/Preguntas-Frecuentes&psig=AOvVaw24xB7ymh1-xiGH_8Nv_UKj&ust=1519829117305853

