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RESUMEN DEL PERFIL

Victoria aborda las oportunidades con iniciativa, energia persuasiva y una orientacion marcada hacia
decisiones y avances concretos. Suele entrar en la conversacion con seguridad, explora alternativas y
sostiene su propuesta con firmeza cuando identifica una ocasion de progreso. En la venta, presenta
argumentos con dinamismo, asume conversaciones exigentes y busca que el interlocutor defina una
posicion. La rapidez y la variedad mantienen activa su participacion, mientras que la escucha
detallada, la formalizacion externa y la continuidad rutinaria pueden exigir una atencidn especifica.
Cuando una oportunidad requiere autonomia, novedad y margen para influir, este enfoque gana
fuerza; si acumula condiciones abiertas, puede necesitar revisar con cuidado qué queda pendiente
antes de avanzar.

1. Enfoque comercial predominante

Su enfoque comercial tiende a ser directo, emprendedor y orientado a mover la oportunidad hacia
una decision. Victoria inicia conversaciones, identifica posibilidades de avance y sostiene su
posiciébn sin esperar una validaciéon constante del entorno. La combinaciéon de presencia
comunicativa y orientacion al resultado le permite presentar una propuesta con energia, defender el
valor y pedir definiciones cuando el interlocutor mantiene la conversacion abierta. También cambia
de argumento o de enfoque si encuentra resistencia, en lugar de permanecer ligada a una Unica via.
Este estilo favorece las oportunidades con margen de decision, variedad y retos visibles. En
conversaciones que exigen mucha exploracidon previa, seguimiento minucioso o una exposicion
prolongada de criterios, puede dejar asuntos pendientes si la urgencia por avanzar domina el
intercambio.

Inicia oportunidades sin esperar una relacion previa
Defiende el valor con mensajes firmes y dindmicos
Cambia de enfoque cuando aparece resistencia
Busca definiciones concretas durante la conversacion
Puede dejar asuntos abiertos si acelera el avance

2. Prospeccion y apertura de oportunidades

La apertura directa forma parte de su manera habitual de activar oportunidades. Victoria toma la
iniciativa ante un prospecto sin relacion previa, formula una propuesta inicial y busca despertar
interés mediante un reto, una posibilidad de mejora o una necesidad concreta. Su comunicacion viva
le permite sostener el contacto cuando existe intercambio y adaptar el tono durante la conversacion.
También explora nuevas oportunidades dentro de cuentas existentes cuando detecta una posibilidad
de ampliacion o cambio. La activacion de red puede acompafiar este movimiento, aunque no
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constituye la Unica via de entrada. Si el contacto exige mucha preparacion, un mensaje muy
contenido o una respuesta inmediata ante rechazo, puede necesitar ordenar previamente el proposito
de la llamada para no convertir la presion por abrir conversacion en un intercambio demasiado
intenso.

Abre conversaciones con prospectos sin relacion previa
Presenta una posibilidad concreta desde el primer contacto
Activa cuentas existentes ante sefiales de ampliacion
Utiliza una comunicacion viva para despertar interés
Puede requerir preparacion ante rechazos inmediatos

3. Diagnéstico de necesidades del cliente

En el diagnostico, Victoria reconoce con rapidez lo que parece mover la conversacion y dirige el
intercambio hacia criterios de decision concretos. Pregunta para identificar qué busca el interlocutor,
qué urgencia expresa y qué condiciones considera relevantes antes de plantear una alternativa. Su
orientacion intuitiva y su preferencia por avanzar favorecen la lectura de sefiales generales, mientras
que la escucha detallada y la exploracion prolongada no aparecen como vias espontaneas. Por eso,
ante un prospecto que ofrece respuestas breves o ambiguas, puede pasar pronto a una soluciéon y
dejar sin aclarar una necesidad real o una objecion latente. Cuando la oportunidad contiene varios
decisores, conviene distinguir entre interés verbal, problema operativo y condicion que realmente
detiene la decision.

Identifica con rapidez los criterios visibles de compra
Pregunta por urgencias y condiciones relevantes
Dirige la conversacion hacia una decision concreta
Puede pasar pronto de la sefial a la propuesta

Una objecion latente puede quedar sin explorar

4. Construccion de confianza comercial

Victoria construye confianza comercial mediante seguridad, iniciativa y una comunicacion que
transmite conviccion sobre la propuesta. Expone su posicion con claridad, responde a la resistencia
sin retirarse y hace visible que estd dispuesta a asumir una conversacion exigente. La confianza
personal puede crecer cuando el cliente percibe energia, determinacidén y una lectura rapida de sus
intereses. La confianza comercial, sin embargo, también depende de que los criterios ofrecidos
mantengan coherencia durante la negociacion y de que las condiciones expuestas no cambien sin
explicacion. En cuentas que valoran precision formal, una preparacion adicional de evidencias y
alcances puede sostener la credibilidad. Si el tono se vuelve demasiado dominante, el cliente puede
interpretar la seguridad como presion y reservar informacion relevante.

https://disc-neo.com 3/10



DISC-NEO

Conducta - Personalidad - Potencial

Transmite seguridad al defender la propuesta
Responde a la resistencia sin retirarse

Hace visibles los criterios que considera importantes
La coherencia sostiene la confianza comercial

Un tono dominante puede limitar la apertura del cliente

5. Presentacion de propuesta de valor

Al presentar valor, Victoria organiza el mensaje alrededor del efecto que busca producir y de la
decision que espera activar. Expone beneficios, diferencia la propuesta frente a otras opciones y
utiliza argumentos o ejemplos que mantienen el interés del decisor. Su orientacion a lo nuevo facilita
introducir alternativas cuando la cuenta esta abierta a cambiar de enfoque. También puede enlazar la
propuesta con una oportunidad de crecimiento, autonomia o avance visible para el cliente. La
comunicacion gana fuerza cuando el interlocutor acepta un ritmo dindmico y una presentacién con
posicion clara. Si el decisor necesita una explicacion pausada, comparaciones detalladas o una
adaptacién muy precisa a varios criterios, puede simplificar demasiado el contenido o avanzar sin
comprobar qué parte de la propuesta todavia genera dudas.

Presenta beneficios ligados a una decisioén concreta
Diferencia la propuesta frente a otras opciones
Introduce alternativas cuando la cuenta acepta cambios
Utiliza ejemplos para mantener el interés

Puede simplificar criterios que exigen mas detalle

6. Argumentacion y manejo de objeciones

Ante una objecion, Victoria sostiene la conversacion con firmeza y busca argumentos que permitan
recuperar el avance. Contrasta la resistencia con el valor ofrecido, plantea otra via y defiende la
posicion cuando considera que la objecion no refleja el criterio central de compra. Su baja
sensibilidad relativa al conflicto abierto facilita mantener el intercambio cuando el cliente cuestiona
precio, alcance o condiciones. Aun asi, la respuesta directa no siempre distingue entre una objecion
real, una solicitud de informacidon o una demora para ganar tiempo. Si interpreta toda resistencia
como una barrera que debe superar, puede endurecer el tono o responder antes de conocer qué
informacion falta. La conversacion necesita separar el desacuerdo de la condicion todavia no
resuelta.

Contrasta la objecion con el valor ofrecido
Defiende la posicion ante cuestionamientos directos
Plantea otra via cuando una opcién pierde fuerza
Distingue el precio de otras condiciones de compra
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e Puede endurecer el tono si interpreta resistencia

7. Negociacion de condiciones y precio

En la negociacion, Victoria sostiene el valor, plantea condiciones con claridad y mantiene el foco en
el acuerdo que busca alcanzar. La iniciativa y la tolerancia relativa al desacuerdo le permiten
abordar precio, alcance y concesiones sin evitar la tension propia de la conversacion. También puede
utilizar argumentos distintos segun lo que perciba como decisivo para el interlocutor. La
negociacion gana consistencia cuando define de antemano qué elementos son intercambiables y
cuales forman parte del alcance que desea proteger. Si la urgencia por cerrar una posicion aumenta,
puede prolongar el desacuerdo o presionar para obtener una respuesta. Si prioriza conservar el
avance, también puede conceder antes de comprobar qué ofrece la otra parte a cambio.

Sostiene el valor ante conversaciones sobre precio
Plantea condiciones sin evitar el desacuerdo

Adapta los argumentos a lo que mueve al interlocutor
Define qué elementos admite intercambiar

Puede conceder pronto para conservar el avance

8. Cierre y avance de oportunidad

Victoria aborda el cierre con decision y orienta la conversacion hacia una definicién concreta.
Solicita una respuesta, comprueba qué condicién falta y plantea el compromiso inmediato que
permite pasar a la siguiente etapa. Su estilo resolutivo sostiene el ritmo cuando el decisor ya
reconoce el valor y solo necesita precisar alcance, precio o fecha. También retoma la iniciativa si la
conversacion se dispersa y vuelve a centrarla en la decision pendiente. El cierre exige, no obstante,
comprobar que la seguridad del interlocutor representa compromiso real y no solo interés
momentaneo. Si interpreta una sefial ambigua como autorizacion suficiente, puede precipitar la
solicitud; si encuentra una condicién sin resolver, puede dejar el avance detenido mientras busca una
salida rapida.

Solicita una definicion cuando el valor esta reconocido
Comprueba la condicion que falta para avanzar
Concreta el compromiso inmediato de la oportunidad
Retoma el foco cuando la conversacion se dispersa
Puede interpretar una sefial ambigua como acuerdo

9. Seguimiento comercial y postventa
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Después del acuerdo, Victoria atiende los compromisos asumidos y sostiene la continuidad cuando
existe un objetivo claro que retomar. Organiza las tareas personales, mantiene el foco ante
distracciones y cumple obligaciones que considera relevantes para la cuenta. organiza o sostiene
compromisos personales, pero no necesita ni prefiere necesariamente una formalizacion externa
elevada. La continuidad puede apoyarse en una préxima accidon explicita cuando el acuerdo deja
varias responsabilidades abiertas y la urgencia inicial disminuye. En cuentas con renovacién o
recompra, retoma la conversacion a partir de una oportunidad concreta, un cambio de necesidad o
una nueva propuesta de valor. Si la relacion entra en una etapa repetitiva y sin novedad, puede
disminuir la atencion sostenida y dejar la continuidad mas dependiente de un motivo visible.

Retoma compromisos vinculados con la cuenta

Organiza tareas personales después del acuerdo

Atiende obligaciones que considera relevantes

Una préoxima accion explicita puede sostener la continuidad
La rutina prolongada puede reducir la atencion

10. Gestion de oportunidades y ritmo de cartera

Victoria mantiene un ritmo rapido y abre varias lineas de accidén cuando identifica oportunidades
con potencial de avance. Distingue con facilidad qué cuenta ofrece un reto inmediato, cambia de
enfoque ante una sefial nueva y distribuye la atencion entre asuntos que despiertan interés. Su
orientacion generalista le permite conectar conversaciones, decisores y posibilidades distintas sin
quedar ligada a una sola solucion. La gestion simultdnea exige, sin embargo, separar las
oportunidades que requieren una decision de aquellas que solo acumulan informacién. Si varias
etapas pierden novedad, la cartera puede dispersar su atencidn; si una oportunidad activa con fuerza
su interés, otras pueden quedar en segundo plano. La revision de prioridades ayuda a conservar
visibilidad sobre las condiciones atn abiertas y el siguiente avance de cada cuenta.

Abre varias lineas cuando detecta oportunidades atractivas
Cambia de enfoque ante sefiales nuevas

Conecta conversaciones entre cuentas y decisores

Una cartera dispersa puede reducir la visibilidad

Revisa qué condiciones siguen abiertas

11. Puntos ciegos comerciales

El principal riesgo aparece cuando la urgencia por controlar el avance lleva a Victoria a concentrar
la conversacion en su propia lectura de la oportunidad. Puede reducir la exploracion, responder antes
de aclarar la objecion y utilizar presion cuando el cliente todavia necesita comparar criterios. La baja
espontaneidad para sostener una escucha detallada también puede dejar sefiales débiles sin traducir
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en preguntas suficientes. En la negociacion, sostiene con firmeza su posicion, pero puede conceder
pronto si busca recuperar velocidad o prolongar una condicion si interpreta el desacuerdo como un
reto personal. La rutina posterior al cierre afiade otro punto de atencién: las tareas repetitivas pueden
perder fuerza cuando no existe una novedad que reactive el interés. Cada interferencia depende de la
fase y de las condiciones de la cuenta.

Concentra la conversacion en su propia lectura
Reduce la exploracion ante una objecion

Puede responder antes de aclarar el motivo real

La presion puede aumentar la resistencia del cliente
La rutina puede volver irregular la continuidad

12. Condiciones de gestion comercial

La direccion comercial debe preservar un margen amplio de decision, permitir que Victoria adapte
su enfoque y ofrecer variedad de retos dentro de la actividad. También conviene hacer visibles las
contribuciones y explicar las decisiones que afectan a sus oportunidades, porque el reconocimiento y
la comunicacién abierta ocupan un lugar relevante en su implicacion. Al mismo tiempo, la
supervision constante, las reglas rigidas y los procesos repetitivos pueden aumentar la presion y
reducir la energia disponible para conversaciones complejas. Acordar criterios de revision sin
controlar cada movimiento ayuda a mantener claridad sin cerrar su margen de accion. La
retroalimentacion debe senalar la condicion comercial concreta que requiere ajuste, especialmente
cuando una conversacion avanza con rapidez y deja una objecion o un compromiso sin precisar.

Preserva margen para decidir como abordar cada cuenta
Ofrece retos variados dentro de la cartera

Reconoce contribuciones comerciales de forma explicita
Explica las decisiones que afectan sus oportunidades

Revisa condiciones concretas sin controlar cada movimiento
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ANEXO - SINTESIS VISUAL DEL PERFIL

Perfil conductual

100
DIRECTA | INNOVADORA | CENTRALIZADA

80 Victoria, en el entorno profesional, toma la
iniciativa, define cursos de accidén y busca avances
concretos con rapidez. Asume retos, sostiene sus

60 decisiones y orienta el trabajo hacia resultados,
mientras explora alternativas cuando aparecen
obstaculos. Prefiere margenes amplios para actuar,

40 cuestiona procedimientos que considera poco utiles y
concentra el seguimiento de las decisiones
relevantes. Puede generar friccion cuando la

20 urgencia por avanzar deja menos espacio para
revisar acuerdos o distribuir la autoridad.

0

Personalidad central

Su personalidad la lleva a explorar ideas,
perspectivas y experiencias, mientras expresa sus
posiciones con seguridad y busca comprender
posibilidades  amplias.  Disfruta  reconsiderar
creencias, imaginar escenarios y examinar asuntos
intelectualmente estimulantes, sin limitarse a
referencias conocidas. También establece vinculos
calidos y participa con energia cuando la interaccion
resulta significativa. Mantiene una orientacion clara
hacia metas y compromisos, organiza lo que
emprende y persevera ante distracciones, aunque la
gratificacion inmediata puede ganar peso en
determinadas situaciones.

Neuroticismo

Extraversion

Apertura a la experiencia

Amabilidad interpersonal

Responsabilidad

24 48 72 96 120
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Canales de comunicacion

Analitico -

Reflexivo

Empatico

Espontaneo

84

o
N
o

40

Cultura laboral interpersonal

pesaPego
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exploracién

SC

Cuidadoso

Consolidacion

Adaptaci6®

60

80

100

Su comunicacién combina una expresion viva y
participativa con una orientacion marcada hacia la
accion. Expone con rapidez qué busca, plantea
decisiones y mueve la conversacion hacia pasos
concretos, usando un tono dindmico que mantiene el
intercambio activo. También puede cambiar de
enfoque cuando encuentra resistencia y hacer
visibles sus reacciones. Las pausas extensas, la
elaboracion muy estructurada o una conversacion
centrada en acogida emocional no representan sus
vias mas espontaneas; aun asi, ajusta su intervencion
cuando el proposito lo exige.

Competitividad favorece su contribuciéon cuando el
entorno valora objetivos exigentes, autonomia,
avance y decisiones relevantes. Alli actia con
iniciativa, abre alternativas y dirige la atencion hacia
resultados concretos, manteniendo una relaciéon mas
funcional que dependiente del vinculo. Su
orientacion interpersonal es definida: toma espacio,
sostiene su criterio y concentra en si el seguimiento
de asuntos importantes. Puede experimentar friccion
en culturas que priorizan la continuidad relacional, la
conciliacion constante o la distribucion amplia de
decisiones.
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Los resultados del Perfil DISC-NEO aportan informacidn relevante sobre tendencias de conducta y
personalidad, pero no deben utilizarse de forma aislada para tomar decisiones laborales. La experiencia, las
competencias técnicas, las exigencias del rol, la cultura del contexto y otras evidencias pertinentes también

deben ser consideradas.
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