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Perfil que prioriza la colaboraciéon y el apoyo interpersonal, contribuyendo a la
estabilidad del equipo y a un ambiente de trabajo positivo.
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Este informe describe como tiende a expresarse el estilo comercial de Susana en la practica a
partir de tendencias conductuales observables asociadas a su perfil DISC. Explica como es mas
probable que genere oportunidades, califique, diagnostique, presente valor, negocie y sostenga
cierres verificables, y qué cambios pueden aparecer cuando hay presion, ambigiiedad o friccion.
El anélisis busca hacer explicitos habitos que pueden operar de forma automatica y no siempre
conscientes, para ofrecer un marco de referencia aplicable: un punto de partida para comprender
el estilo de ventas en accion y mejorar la calidad de la coordinacion comercial y de los acuerdos
con clientes.

Resumen ejecutivo

Susana tiende a abrir y sostener conversaciones comerciales desde la cercania, la escucha y un
tono constructivo, lo cual puede facilitar confianza temprana y continuidad con clientes
empresariales. Suele influir a través de la relacion, el reconocimiento y la paciencia, de manera
que el interlocutor puede sentirse acompafiado y con espacio para explicar su situacion sin
presion.

Cuando el cliente trae ambigiiedad o multiples voces, Susana tiende a buscar acuerdos
compartidos y a ordenar la conversacion sin elevar el tono, y en ciertos contextos esa diplomacia
puede sostener la traccion cuando hay sensibilidades internas o temor al riesgo. A la vez, puede
aparecer una tension entre cuidar la relacién y empujar definiciones, por lo que la conversacion
puede avanzar con buen clima pero con compromisos menos explicitos si el cliente evita
decidir.

Bajo presioén por plazos o por exigencia de firmeza, Susana tiende a aumentar la cautela y a
pedir validaciones adicionales, lo cual puede proteger la calidad del acuerdo pero también puede
enlentecer el paso a condiciones verificables. En contraste, cuando el cliente busca rapidez,
Susana puede priorizar la armonia y la claridad general, y es mas probable que necesite reforzar
el encuadre de criterios para que la oportunidad no se diluya en intercambios cordiales.

Estilo comercial en accion

En una reunién exploratoria, Susana tiende a construir presencia comercial a través del vinculo,
con preguntas que invitan a relatar contexto, actores y expectativas, y con sefiales de escucha
como reformulaciones y validaciones. Suele leer el clima del cliente y ajustar el ritmo para
sostener colaboracion, por lo que puede priorizar que la conversacidon se mantenga fluida antes
que forzar definiciones tempranas.

En una conversacion técnica, Susana tiende a buscar un lenguaje accesible y a traducir
complejidad a implicancias précticas, y es posible que pida confirmacidén frecuente para
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asegurar entendimiento compartido. Si el intercambio se vuelve muy confrontativo o
comparativo, puede aumentar la diplomacia y la bisqueda de consenso, lo cual puede reducir
friccion pero también puede dejar puntos criticos sin contraste explicito si el cliente espera una
postura mas firme.

En un intercambio por escrito, Susana suele sostener un tono cordial y ordenado, con resimenes
que buscan alinear expectativas y evitar malentendidos. Cuando hay coordinacion interna
minima o multiples partes involucradas, tiende a actuar como facilitadora, y puede invertir
energia en mantener a todos informados, aunque ese foco relacional puede complicarse si el
volumen de conversaciones crece y la trazabilidad requiere mayor sintesis y priorizacion.

Prospeccion y generacion de oportunidades

Susana suele abrir conversaciones con un estilo personal y amable, a través del interés genuino
por la situacion del prospecto y por el impacto en las personas que operan la necesidad. Tiende a
personalizar el acercamiento con referencias al contexto del interlocutor, y puede sostener la
interaccion con constancia cuando percibe receptividad, especialmente si hay espacio para
construir confianza antes de hablar de condiciones.

Ante baja interaccidon, Susana tiende a insistir con tacto y a evitar mensajes que suenen
exigentes, por lo que puede privilegiar recordatorios suaves y preguntas abiertas. Si la oferta
exige precision técnica, suele aumentar el cuidado en como presenta el motivo del contacto, y
puede apoyarse en hechos o experiencias para ganar credibilidad; si el mercado se mueve con
urgencia, es posible que mantenga un ritmo estable y que la traccion dependa de que el cliente
acepte un paso a paso claro sin presion explicita.

Calificacion y diagnostico comercial

Susana tiende a calificar a partir de conversaciones que exploran necesidades, restricciones y
expectativas, con una escucha orientada a comprender el entorno y el impacto operativo. Suele
preguntar por el problema actual, por lo que ya se intentd y por el criterio de éxito, y puede
validar con el cliente si lo entendido refleja su realidad antes de avanzar a una propuesta.

Cuando aparecen varios decisores o participa el area de compras, Susana tiende a buscar
alineacion y a mapear quién necesita qué tipo de evidencia, de manera que la conversacion
puede incluir acuerdos sobre quién valida lo técnico y quién valida lo econdomico. En ciertos
contextos, esa orientacion a incluir voces puede reducir resistencias internas, aunque puede
complicar el avance si el cliente usa la participacion como sustituto de una definicion de
criterios y de un proximo paso verificable.

Bajo tension por no perder la oportunidad o por evitar friccion, Susana tiende a suavizar
preguntas que podrian incomodar, y es posible que el diagnostico quede mas descriptivo que
decisorio, lo cual puede derivar en propuestas bien intencionadas pero con supuestos no
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confirmados. Cuando el cliente expresa riesgo percibido, suele responder con contencidén y con
ejemplos practicos, y puede buscar acuerdos graduales para sostener seguridad sin forzar una
decision abrupta.

Propuesta y narrativa de valor

Susana tiende a presentar la propuesta de manera conversada, conectando la solucion con lo que
el cliente dijo que le importa, y suele sostener una narrativa centrada en beneficios concretos y
en el impacto en el equipo. Puede ordenar el alcance, los entregables y la modalidad de entrega
con un lenguaje claro, y es posible que refuerce la continuidad y los niveles de servicio como
forma de reducir incertidumbre y aumentar confianza.

Si el cliente busca rapidez, Susana tiende a priorizar una explicacién general y a confirmar
entendimiento, por lo que puede dejar detalles para una instancia posterior; si el cliente busca
detalle, suele aumentar el nivel de precision y traer evidencia practica, aunque puede evitar un
contraste duro entre alternativas para no tensionar la relacion. Cuando hay necesidad de
validacion técnica, tiende a traducir especificaciones a criterios verificables, y puede apoyarse
en ejemplos de implementacion para sostener credibilidad sin saturar de tecnicismos.

Cierre y compromiso comercial

Susana tiende a conducir hacia el compromiso a través de acuerdos graduales, confirmando que
el cliente se sienta comodo con el alcance, las condiciones y el valor esperado. Suele proponer
proximos pasos con un tono colaborativo, y puede explicitar responsables y tiempos de
respuesta en términos generales para sostener continuidad sin imponer.

Cuando el cierre depende de una validacion técnica o de una aprobacion interna, Susana tiende a
buscar claridad sobre el circuito de decision y a mantener el clima positivo con cada
interlocutor. Si el cliente evita definiciones, puede sostener conversaciones extensas para
mantener el vinculo, y es posible que el avance se vuelva menos nitido si no aparecen senales
claras de criterio, presupuesto o prioridad operativa.

Seguimiento y postventa

Susana suele sostener seguimiento con un estilo cercano, cuidando el tono y la relacion, y puede
mantener continuidad con mensajes que retoman acuerdos y preguntan por novedades sin
presion. En etapas de entrega, tiende a interesarse por la experiencia del cliente, por la
coordinacion de entrega y por la gestion de expectativas, de manera que la continuidad puede
apoyarse en la percepcion de acompafiamiento.

Cuando hay muchos frentes simultaneos o cambios frecuentes del cliente, Susana tiende a
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priorizar responder y contener, lo cual puede aumentar carga y dispersion. En esos momentos,
es posible que se degrade la consistencia del seguimiento si la conversacion se vuelve muy
social y pierde foco en compromisos verificables, especialmente cuando los tiempos de
respuesta del cliente son variables.

Trazabilidad y coordinacion comercial

Susana tiende a ordenar la informacion comercial a través de resumenes de acuerdos, con
énfasis en mantener alineadas expectativas y evitar interpretaciones distintas. Suele registrar lo
conversado en términos de alcance, condiciones y proximos pasos, y puede incluir dependencias
de entrega y responsables cuando la implementacion requiere coordinacion con otros equipos.

Cuando la oportunidad involucra varias areas del cliente o coordinacion interna, Susana tiende a
actuar como punto de union, y es posible que busque que todos se sientan incluidos en el estado
de situacion. Ese patron puede reducir reaperturas por malentendidos, aunque puede
complicarse si el volumen de mensajes crece y la trazabilidad requiere mayor sintesis para que
el equipo comercial y las areas involucradas sostengan una misma version del acuerdo.

Negociacion, objeciones y conversaciones dificiles

Ante objeciones de precio, plazo o comparacion con alternativas, Susana tiende a responder con
calma, buscando comprender el criterio detras de la objecion antes de contraargumentar. Suele
validar la preocupacion del cliente y llevar la conversacion hacia condiciones, riesgos percibidos
y definiciones operativas de valor, por lo que puede priorizar que la conversacion se mantenga
constructiva.

Cuando participa el area de compras, Susana tiende a sostener un tono respetuoso y a buscar
puntos de acuerdo, y en ciertos contextos esa orientacion puede facilitar concesiones ordenadas
y evitar escalamiento emocional. A la vez, puede aparecer friccion si el cliente presiona por
condiciones sin reconocer el alcance, porque Susana puede evitar una postura dura y la
negociacion puede extenderse si no se fijan limites conversacionales claros.

Bajo tension por critica o por exigencia de firmeza, Susana tiende a volverse mas cautelosa y a
buscar apoyo o validacion antes de responder, lo cual puede proteger la relacion pero también
puede demorar definiciones. Si la objecion es técnica y el cliente pide evidencia, suele apoyarse
en experiencia y en hechos practicos, aunque es posible que evite confrontar inconsistencias del
cliente si percibe que eso dafiaria el vinculo.

Condiciones que aumentan efectividad y consistencia

Susana tiende a mostrar mayor efectividad cuando el proceso comercial permite conversacion
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exploratoria, construccion de confianza y acuerdos progresivos, y cuando el cliente valora el
trato, la continuidad y la coordinacion. En ciertos contextos de venta consultiva o de prestacion
con alcance relevante, puede sostener consistencia cuando hay claridad de roles, criterios de
éxito y circuitos de validacion, porque su estilo puede ordenar sin imponer y mantener a las
partes alineadas.

Cuando aparece tension por urgencia o por presion de cierre, Susana tiende a proteger el clima y
a evitar friccion, y es posible que el resultado comercial dependa de que el cliente acepte
explicitar criterios y proximos pasos sin interpretarlo como presion. En escenarios con
validacion técnica moderada y con interlocutores receptivos, suele amplificarse su capacidad de
traducir valor a impacto humano y operativo, mientras que en escenarios de confrontacion
directa o de cambios bruscos puede reducirse su traccion si la conversacion exige decisiones
rapidas y posturas firmes.

Riesgos y puntos ciegos probables

Cuando el cliente mantiene ambigiiedad o evita decidir, Susana tiende a sostener la
conversacion para preservar la relacion, y es posible que se acumulen acuerdos implicitos que
luego requieran ajustes posteriores. Bajo presion por resultados, puede aumentar la cautela y la
busqueda de consenso, lo cual puede derivar en pérdida de ritmo si el cliente interpreta la
diplomacia como falta de urgencia o de postura.

Si el cliente introduce friccion, critica o negociacion dura, Susana tiende a suavizar el
intercambio y a evitar confrontar, por lo que puede aparecer una concesion temprana o una falta
de explicitacion de condiciones. Cuando hay muchos interlocutores y cambios de alcance, puede
aumentar la carga por coordinacion y la duplicacion de esfuerzos, y es posible que se reabran
temas ya conversados si no quedan criterios y responsabilidades suficientemente verificables.

Conclusiones

e Susana tiende a influir desde la cercania y la escucha, lo cual puede acelerar confianza y
apertura del cliente.

e Suele sostener conversaciones estables y colaborativas, y puede mantener continuidad
aun cuando el cliente avance con cautela.

e Tiende a priorizar el buen clima en objeciones, por lo que puede reducir friccion, aunque
es posible que se dilaten definiciones si el cliente evita comprometerse.

e Puede traducir valor a impacto operativo y humano, y suele ordenar el alcance y la
entrega cuando hay espacio para acordarlo paso a paso.

e Es mads probable que bajo presion aumente la busqueda de validacion y el cuidado del
tono, lo cual puede proteger la relacion pero también puede enlentecer el cierre
verificable.
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Es esencial destacar que, si bien el perfil conductual proporciona una perspectiva valiosa sobre
como las personas tienden a comunicarse, colaborar y responder ante diferentes demandas del
entorno, no debe ser el unico factor al tomar decisiones en el dmbito laboral u organizacional.
La experiencia previa, las competencias técnicas, la cultura del contexto, los objetivos del rol y
otros factores relevantes también influyen de forma decisiva en el desempeio y en la eficacia de
cualquier persona en su entorno de trabajo.
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