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Fecha de Evaluacion

Fecha Inicio : 09 de Septiembre del 2015
Hora Evaluacion : 08:26:50

Tiempo Utilizado : 31 minuto(s) 53 segundo(s)



Interpretacion
evaluar

PRACTICANTE DE MARKETING
ANALISIS DE ADECUACION AL PUESTO
16PF - 16 FACTORES DE PERSONALIDAD

AFABILIDAD
Bajo Medio Alto
Impersonal Afable
Precisa, objetiva Generosa, bondadosa
Distante Atenta a los demas
Critica Calmada
Fria Calida, de buen corazdn
Nivel Medio

Usualmente son personas a las que les gusta mantener relaciones interpersonales buenas/saludables, sin embargo no se involucran del todo
en ellas. Tienden a tener ciertos limites en cuanto a como se relacionan con otros y que tipos de comportamiento les agrada o disgusta. Son
capaces de expresarse si algo no es d su agrado, pero intentaran hacerlo de una manera prudente, sin dejar la cordialidad con el otro de lado.

RAZONAMIENTO

Bajo Medio Alto
Concreta Abstracta
Incapaz para manejar Rapida de aprendizaje,
problemas perspicaz
De capacidad mental baja De capacidad mental alta
Nivel medio.-

Capacidad para encontrar patrones en series, comprender reglas y resolver problemas o conflictos de manera racional. Tienden a analizar
una situacién antes de actuar, sin embargo no siempre es de esta manera. Es posible que en determinado momento se dejen guiar mas por
sus emociones que por un pensamiento l6gico/racional. No les desagrada realizar investigaciones o analisis de ciertas situaciones que deba
enfrentar, o de ciertos temas que deba tratar. Son capaces de formular alternativas y soluciones ante conflictos, siempre y cuando estén
actuando acorde a su pensamiento y no a sus sentimientos del momento.
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ESTABILIDAD

Bajo Medic Alto
Emocionalments cambiable Emocionalmente estable
Reactiva Adaptada
Inmadura Madura
Preocupada, aprensiva Trangquila, serena
Nivel Alto

Suele ir pasando por la vida controlando, con equilibrio y de un modo adaptativo, los sucesos y emociones. Reconoce que en raras ocasiones
se encuentra con un problema que no pueda afrontar, normalmente se recobra facilmente de los contratiempos.

DOMINANCIA
Bajo Medio Alto
Deferente Dominante
Cooperativa Asertiva, dogmatica
Conformista Competitiva
Evita los conflictos Exigente de admiracion
Diplomatica Hostil
Nivel Medio

Facilidad para proponer ideas, tanto como para aceptar las de otros. Les gusta proponer cosas en base a su criterio personal, sin embargo no
estan cerradas a tomar en cuenta el punto de vista de otra persona. Son capaces de seguir instrucciones, y también son capaces de

establecerlas en caso de ser necesario.

ANIMACION
Bajo Medio Alto
Seria Animosa
Reprimida Espontanea
Cuidadosa Entusiasta
Introspectiva Locuaz
Nivel Alto

Es entusiasta, espontaneo(a) y deseoso(a) de atencién; es activo(a) y le gusta estimular las situaciones sociales. Puede reflejar un aspecto
caprichoso considerado como inmaduro y poco fiable. Prefiere estar en medio de mucha actividad.



ATENCION A LAS NORMAS

Bajo Medio Alto
Descuidada con sus obligaciones Atenta a |as normas
Muy suya Cumplidora
Frivola Formal
Megligente Responsable
Inconstante Perseverante
Nivel Alto

Tiende a percibirse a si mismo(a) como seguidor(a) de las reglas, los principios y los buenos modales. Esta persona pone énfasis en la
importancia del seguimiento de las reglas y normas, y se define a si mismo(a) como “atento(a) a la norma”, formal y perseverante.

ATREVIMIENTO

Bajo Medio Alto
Timida, retraida Atrevida
Temerosa Segura en lo social
Cohibida Emprendedora
Retraida frente al sexo opuesto Interezada por el sexo opuesto
Detecta con facilidad los peligros Mo ve signos de peligro
Nivel Alto

Se considera a si mismo(a) como "atrevido(a)" entre los grupos sociales. Suele iniciar los contactos sociales y no es timido(a) cuando se
encuentra en un ambiente nuevo. Dice que le resulta facil comenzar una conversacion con extrafios, que encaja pronto cuando se une a un
nuevo grupo y que no le cuesta hablar delante de un grupo numeroso de personas.



SENSIBILIDAD

Bajo Medio Alto
Objetiva Sensible
Mada sentimental Sentimental
Utilitaria Esteta
Tiende al cinismo Indulgente
Actia sobre evidencias Actla por intuician

Nivel medio

Por un lado son personas que pueden mantner la racionalidad y actuar en base a la objetividad, y por otro, pueden reaccionar de manera
empatica o sentimental cuando ven involucradas sus emociones. En general, el comportamiento que muestre dependera de las circunstancias
y la "balanza" podré inclinarse a un lado o al otro.

VIGILANCIA
Bajo Medio Alto
Confiada Vigilante
5in sospechas Suspicaz
Adaptable Escéptica
Candorosa Precavida
Conciliatoria Irritable
Nivel Medio

En esta escala primaria esta subyacente el continuo que va desde la tendencia a confiar (Polo Bajo) hasta la postura de "vigilante" antes los
motivos e intenciones de los demas. Esta persona podra confiar en algunas personas y mostrara tendencia a sospechar de otras. El evaluado
se encuentra en el promedio del factor.

Nivel arriba del término medio

El RAZONAMIENTO NUMERICO es la capacidad para poder trabajar con cifras o numeros y enfrentarse a tareas de razonamiento
matematico. De acuerdo a la escala de valoracion, la persona evaluada presenta un potencial sobre la media en el area del razonamiento
numeérico, comparado con su grupo de relacién; cuenta con apropiados conocimientos para su nivel académico. En el campo laboral, tiende
a realizar labores que demanden capacidad de abstraccion y manejo de cantidades numéricas, asi mismo suele resolver con cierta facilidad
tareas operativas y técnicas que demanden precision y constancia. Su capacidad de calculo procura ser Util para el éxito escolar en aritmética,
estadistica. Su capacidad numérica es Util en ocupaciones como las de estadista, calculadores, cajeros, ingenieros, banqueros, financieros,
contadores, financieros, etc.



APERTURA

Bajo Medio Alto
Privada Abierta
Calculadora Genuina
Discreta Llana
Mo se abre MNatural
Nivel medio

El factor N esta relacionado a las méascaras sociales. Describe en que grado las personas se ocultan, mostrando sélo aquellos rasgos que
generen las respuestas que desean obtener de los demas. El evaluado muestra valores intermedios, describiendo a una personalidad que
puede ser espontaneo o apegado a las normas sociales, dependiendo de su situacién. Se recomienda considerar los resultados en los demas

factores.

SEGURIDAD
Bajo Medio Alto
Insegura Segura
Freocupada Despreocupada
Aprensiva Satisfecha
Escrupulosa Impasible
Hipocondriaca Vigorosa
Nivel Alto

Suele mostrarse seguro(a), nada predispuesto(a) a la aprension ni dominado(a) por un sentimiento de inadecuacion. Afirma que se preocupa
menos que la mayoria, que no le perturba si no es aceptado(a) por los demas, ni se frustra por lo que deberia haber dicho pero no dijo.



APERTURA AL CAMBIO

Bajo Medio Alto
Apegada a lo familiar Abierta al cambio
Tradicianal Experimental
Conservadora Analitica
Nivel Alto

Suele pensar en como mejorar las cosas y le gusta experimentar con ellas; se inclina por el cambio. Suele decir que le gusta mas intentar
nuevos modos de hacer las cosas que seguir caminos ya conocidos. Encuentra mas interesante a la gente, si sus puntos de vista son
diferentes que los de la mayoria.

Los sujetos con apertura al cambio, se sienten menos atados a su pasado que el resto de las personas, tienden a ser muy liberales y
rechazan lo tradicional y convencional. Estos individuos son, por lo general, intelectuales y escépticos que se preocupan por estar bien
informados y estan menos inclinados a moralizar y mas propensos a experimentar en la vida.

AUTOSUFICIENCIA

Bajo Medio Alto
Seguidora al grupo Autosuficiente
Sa integra en el grupo Individualista
Socialmente dependiente Solitaria
Nivel Bajo

Esta orientado(a) hacia el grupo, prefiere estar rodeado(a) de gente y le gusta hacer las cosas con otros. Dice que le gusta participar con los
demas para hacer algo, que le gustan los momentos en que hay gente alrededor, y que prefiere los juegos en los que se forman equipos o se
tiene un compafiero.



PERFECCIONISMO

Bajo Medio Alto
Flexible Perfeccionista
Tolerante con el desorden Organizada
Indiferente a las reglas Disciplinada
Débil Con fuerza de voluntad

Nivel Alto

Quiere hacer bien las cosas; suele ser organizado(a), tener las cosas en los lugares adecuados y hacer planes. Le gusta y se encuentra
confortable en situaciones organizadas y predecibles. Dice que siempre conserva sus pertenencias en perfectas condiciones, que comienza a
hacer de inmediato lo que hay que hacer, le gusta hacer planes con antelacion.

CALMA
Bajo Medio Alto
Tensa Relajada
Energética Placida
Impacienta Faciemte
Intranguila Serena
Nivel Alto

Suele sentirse relajado(a) y tranquilo(a); es paciente y no se frustra con rapidez. No se siente molesto(a) si la gente le interrumpe cuando esta
intentando hacer algo, le resulta facil ser paciente con la gente, sin ponerse intranquilo(a) ni nervioso(a).

MANIPULACION DE LA IMAGEN

NIVEL ALTO

Esta escala muestra la "Deseabilidad Social" que es la tendencia a negar rasgos socialmente indeseables y a arrojarse los socialmente
deseables, asi como la tendencia a decir aquello que, ante el interlocutor, le coloca en una posicion favorable. Es decir, esta persona esta
tratando de mostrar aquello que considera que le va a dar una buena imagen ante el evaluador.

Esto también puede significar que, en su afan de "quedar bien", puede manipular sus respuestas y, por ende, los resultados no ser tan
confiables.

INFRECUENCIA

Una puntuacion alta indica que el examinado ha contestado un elevado nimero de elementos de un modo bastante distinto de la mayoria de
las personas. Una posible explicacién podria ser el haber respondido sin prestar atencion a los contenidos (responder al azar), tener muchas
dudas o poca capacidad lectora, o evitar “dar una mala impresion”.
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