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INTRODUCCION

Lainvestigacion sobre el comportamiento sugiere que las personas mas efectivas son aquellas
que tienen un pleno entendimiento de si mismas, de sus virtudes y debilidades, ya que, asi, tienen

la posibilidad de desarrollar estrategias que cumplan las demandas de su entorno.

Este informe analiza €l estilo de comportamiento, es decir, el modo en que una persona hace las
cosas. ¢Es esteinforme 100% verdadero? Si, no, 0 quizd. S6lo medimos el comportamiento.
Nosotros solo le ofrecemos afirmaciones y aquellas areas de conducta en las cuales usted
muestra ciertas tendencias. Anule cualquier afirmacion que aparezca en el presente informe que

no se aplique a su vida, una vez que la haya verificado con un amigo o colega.




CARACTERISTICAS DE VENTA

Basandose en |as respuestas de John, este informe ha seleccionado afirmaciones generales para darle una amplia
visién y comprension sobre su estilo de venta. Esta seccidn, hace especial énfasis en la forma en querealizala
preparacion, la presentacién, en como afronta las objecionesy € cierre, asi como €l servicio. Las declaraciones
identifican €l estilo natural de ventas que é posee. Elimine o modifique cualquier afirmacién que no sea cierta, de
acuerdo a su formacion de ventas 0 a su experiencia.

John prefiere vender productos o servicios que sean nuevos e innovadores. De hecho, a
menudo suele usar formas creativas para vender estos productos o servicios. El persigue
constantemente €l reto que supone persuadir alas personas hacia su punto de vista, aunque algunos
clientes preferirdn menos conversacion y mas datos. El mantiene un elevado nivel de confianzaen
losdemés. Esto significa que confia en que la gente cumplira sus promesas. El tiende a usar su
fluidez verbal para"dar color" y sentido a sus palabras delante de sus clientes. A John le gusta
realizar visitas "en frio", porque le representan un reto. Cree que sus aptitudes verbales le ayudaran
aconseguir lo que se propone. Cadavisita"en frio" le proporcionala oportunidad de ganar amigos
einfluenciar alos demas. El puede llegar a ser emocional con respecto a los productos o servicios
que ofrece a sus clientes. Cuando John visitaa un cliente nuevo prefiere venderse asi mismo
primeroy, luego, vender su producto o servicio. Esto reflgja su estilo natural, ya que cuando €l

compra, le gusta que también |le vendan de esta manera.

John suele no preocuparse demasiado por la preparacion de la venta, ya que esta convencido de
gue puede hacer una presentacion de ventas a cualquier horay en cualquier lugar. El suele
comprometerse con laforma en que su producto resolveralos problemas del cliente. A veces, llega
a ser extremadamente optimista acerca de |os resultados reales de sus productos. Dado queno lo
hace de forma intencionada, €llo reflgja su vision optimista del producto. El no siempre escuchalo
que dicen sus clientes potenciales. Su deseo de hablar y controlar la presentacidn puede que, a

menudo, reduzca su capacidad de escucha. También puede tender ainterrumpir a sus clientes para
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CARACTERISTICAS DE VENTA

expresar sus puntos de vista. Algunos le perciben como a un vendedor nato, aunque lo que
realmente perciben es su habilidad para hablar, facil y abiertamente, de casi todos lostemas. En
seguida comparte su opinién sobre cualquier tema. John acepta bien las objeciones que le plantean
los clientes, ya que éstas |e dan la oportunidad de afrontar un reto y de compartir sus conocimientos.
El usa frecuentemente laemocion y el lengugje corporal en su presentacién de venta. Con algunos

clientes esto podria ser perjudicial, debido a que le pueden percibir como una persona superficial.

John probablemente tiene varias técnicas de cierre de ventas favoritas y necesitaevaluar la
forma de aplicarlas, paraver s son apropiadas, 0 no, en las distintas situaciones de venta. Puede
gue John prometa més de |o que puede cumplir, con € fin de cerrar unaventa. Realmente tratara de
cumplir lo que dice, pero tendra dificultad para encontrar el tiempo necesario para hacerlo. Su
optimismo le hace creer que lo lograra. Su capacidad de escucha puede hacerle perder
oportunidades para cerrar una venta, ya que a estar pensando en lo que va a decir, puede no darse
cuenta de las sefid es que indican que es el momento de cerrar laventa. El tiene un buen sentido de
urgencia para hacer las cosas rdpidamente. Esto, a veces, no le permite tener la paciencia necesaria
paradar servicio aagunos de sus clientes. Algunas veces, se esfuerza en exceso para dar buen
servicio al cliente, pudiéndose resentir si éste no llega a desarrollar todo su potencial de compra. Si
pudiese escoger, preferiria vender a un cliente nuevo en vez de gestionar uno antiguo,
especialmente si el antiguo cliente tiene poco potencial de venta o requiere muchos datos e

informacion para apoyar su decisiéon de compra.
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AMBIENTE DE TRABAJO IDEAL

Esta seccién identifica el ambiente ideal de trabajo basado en €l estilo natural de John. Las personas con limitada
flexibilidad se encontraran incémodas trabajando en un ambiente que no se describe en esta seccion. Las personas
que poseen dicha flexibilidad usan su inteligencia para modificar su comportamiento y se sentiran bien en cualquier
ambiente. Utilice esta seccion para identificar las caracteristicas ambiental es que John necesita, asi como las
funciones y responsabilidades especificas con las que disfruta.

® Evaluacion basada en los resultados, no en el proceso en si.

® Sentirse libre de controles, supervision y detalles.

® Un ambiente donde expresar sus ideasy puntos de vista.

® Trabajo poco rutinario, con desafios y oportunidades.

® Funcionesy responsabilidades que requieran mucho contacto con la gente.
® Un superior jerarquico democratico con quien se pueda colaborar.

® Actividades que involucren a equipos motivados y que supongan el establecimiento de unared
de contactos.
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VALORES QUE APORTA
A LA ORGANIZACION

Esta seccion del informe identifica las habilidades y comportamientos especificos que John aporta a su trabajo. Al
observar estas declaraciones se puede identificar cuél es el papel que él juega en la organizacion. ldentificando las
habilidades de John, la organizacion puede desarrollar un sistema para capitalizar su valor en la empresa,
haciéndole formar parte integral del equipo.

® Iniciaactividades.

® EXpresasus sentimientos.

® Esambicioso.

® Generamente toma sus decisiones teniendo en mente |os beneficios,
® Escreativo en lasolucion de problemasy en su enfoque de la venta.
* Estimulalaautoconfianza en los demés.

® Desdafialo establecido (el "status quo”).

® Posee un buen sentido del humor.
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PREGUNTAS DE LA ENTREVISTA

Nombre: John Doe

1. ¢Cud esel aspecto mas atractivo en ventas?

2. ¢Cud es e aspecto menos atractivo en ventas?

3. Describe cudles son las metas de tu carrera:

4. :Como piensas obtener estas metas?

5.  ¢Quéfactorestu crees pueden interferir con tu éxito?

6. Mencionalas metas personales que tu quieres alcanzar:

7. ¢QUétl esperas de tu supervisor?




GRAFICOS DE ANALISIS
DEL COMPORTAMIENTO

John Doe
14/3/2002
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RUEDA DE PERFIL PERSONAL
SUCCESS INSIGHTS. WHEEL

La Rueda de Perfil Personal es una poderosa herramienta popularizada en Europa. Ademas del
texto que usted ha recibido sobre su estilo de comportamiento, la Rueda agrega una
representacion visual que le permite a usted:

® Ver su estilo de comportamiento natural (circulo).

® Ver su estilo de comportamiento adaptado (estrella).

* Notar e grado en el que esta adaptando su comportamiento.

® Sicompleto el Perfil de Puesto, ver larelacion de su comportamiento hacia su trabajo.

Note que en la pagina siguiente su estilo Natural (circulo) y su estilo Adaptado (estrella) estan

trazados en laRueda. Si estén graficados en cgjas diferentes, entonces usted esta adaptando su
comportamiento. Cuanto mas algjados estos puntos estén el uno del otro, tanto mas usted esta
adaptando su comportamiento.

Si es parte de un grupo o equipo que también tomaron la evaluacion de comportamiento DISC,
seria ventajoso reunirse, usando la Rueda de cada persona, y hacer una Rueda M aestra que
contenga el estilo Natural y Adaptado de cada persona. Esto le permite ver rdpidamente donde
puede haber conflicto. También podraidentificar si la comunicacion, entendimiento y
apreciacion pueden incrementarse.
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RUEDA DE PERFIL PERSONAL
SUCCESS INSIGHTS. WHEEL

John Doe
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\MPLEMENTADOR

COORDINADOR

RELACIONADOR

Adaptado: [] (12) PERSUASOR CONDUCTIVO
Natura: @ (13) PERSUASOR PROMOTOR
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