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Introduccion al Reporte en Linea de DISCstyles™

Felicidades por decidir tomar la Evaluacion en Linea de DISC.

Muchos de nosotros crecemos con la “regla de oro”: tratar a otros de la forma en que nos gustaria ser tratados. Sin
embargo, ahora nos damos cuenta que otra regla practica para vivir es la regla de Platino del Dr. Tony Alessandra -
Trata a otros en la forma en que ellos desean ser tratados.

Con este reporte DISC personalizado y detallado usted tendra las herramientas que le ayudaran a ser una mejor
personay a comportarse de manera madura y productiva. Entonces usted podra desarrollar y usar mas sus
fortalezas naturales mientras que reconoce, mejora y modifica sus limitaciones. Este reporte no tiene que ver con
los valores ni los juicios. En su lugar, se concentra en sus tendencias naturales que influyen en su comportamiento.

Nuestro sistema en linea de DISC se concentra en patrones de comportamientos externos y observables usando
escalas de direccion y apertura que exhiben cada estilo. Gracias a que podemos ver y oir estos comportamientos
externos, es mas facil “leer” a la gente. Este modelo es simple, practico, facil de recordar y usar. Mira la parte con
la vista general de los cuatro estilos basicos de DISCstyles de este reporte para ver un resumen de cada uno de los
estilos.

ESTILOS DE COMPORTAMIENTO
La investigacidn historica, y también la
contemporanea, revela mas de doce diferentes ESTILO TENDENCIAS
estilos de comportamiento, pero muchos comparten
algo en comun: la agrupacion de cuatro categorias
basicas de comportamiento.

Dominante Tiende a ser directo y cauteloso

Tiende a ser directo y abierto

COMO USAR ESTE REPORTE Estable Tiende a ser indirecto y abierto
Este reporte DISC se divide en dos partes. Parte | se
enfoca en entender las caracteristicas de su estilo. Concienzudo Tiende a ser indirecto y cauteloso
Por favor observe que no existe un estilo “mejor”.
Cada estilo tiene sus propias fortalezas y
oportunidades para la mejora y crecimiento
continuos. Cualquier descripcién de comportamiento que se menciona en este reporte son tendencias Unicamente
para el grupo de su estilo y pueden o no aplicar especificamente para usted personalmente. Parte Il examina el
concepto de adaptabilidad y ofrece planes de accidn para usted y las otras personas que interactian con usted.

ADAPTABILIDAD

Ademas de ayudarle a entender su estilo de comportamiento, el reporte identificara las formas en las que usted
puede aplicar las fortalezas de su estilo o modificar las debilidades del mismo con el fin de satisfacer las
necesidades de una situacion o relacidn en particular. Esto se llama adaptabilidad. Los cientificos sociales llaman a
esto “inteligencia social”. Recientemente se ha escrito mucho acerca de cémo su inteligencia social es tan
importante como su Coeficiente Intelectual (Cl) para tener éxito en el mundo de hoy en dia. En algunos casos, la
inteligencia social es ain mas importante que el Cl. Se habla del concepto de adaptabilidad con mas detalle en la
seccion de ¢Qué es la adaptabilidad de comportamiento? de este reporte.
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Reporte en Linea de DISCstyles™ para Sample Report-Estilo 1S/Isc

Parte | Entendiéndose a si mismo

Vista general de su estilo de comportamiento

La vista general del Estilo de Comportamiento provee una vista general de su estilo de comportamiento.
Esta es su zona de confort. Usted tiende a usar estos comportamientos cuando se encuentra en un modo
relajado.

Sample, usted probablemente sepa que tiende a tener una "mecha" larga y no se enfade de manera visible. Usted
todavia puede esconder un enfado, pero tiende a no tenerlo visible a la gente involucrada en la situacion. Dicho
eso, usted puede llevar su enfado consigo y ventilarlo a los que no estén involucrados, o quejarse con ellos de la
situacion. Pero en términos generales, usted tiende a no buscar confrontacion de lo que le disgusta. Es una buena
cosa para el equipo o la organizacidn, con tal de que usted tenga su propio tipo de escape para que no se agote.

Sus respuestas indican que usted tiende a no forzar su ideas a otros con poder de decision sino que usted ofrece
sugerencias consideradas. Esto puede ser un punto de éxito clave en una variedad de negociaciones. Esto ayuda en
establecer relaciones y credibilidad con otros, y es un esfuerzo que usted puede declarar de manera genuina. La
combinacidn de sus habilidades de escucha, su orientacidn a gente, y su factor de sinceridad innato, cede a una
manera en que usted pueda influenciar otros y ser copropietario de los resultados.

Sample, su pauta de calificaciones demuestra un nivel alto de tenacidad y paciencia al trabajar con proyectos. Esto
puede ser especialmente importante cuando las tareas del proyecto son largas, detalladas, e implican a mucha
gente y una variedad compleja de tareas. Ambos la persistencia y la paciencia vienen de la estabilidad y
consistencia que usted trae al ambiente del trabajo. Donde otros pueden perder paciencia, usted trae un pulso y
un ritmo especiales a las operaciones del proyecto que pueden servir como modelo para otros.

Sample, la pauta de respuestas al instrumento indica que usted tiene un estilo de escuchar excelente y empatico.
Como usted sabe, esto es un regalo raro. Algunas habilidades de escucha pueden ser ensefiadas. El tipo de escucha
inherente y sincera que usted demuestra es algo natural en usted que no pueda ser ensefado a otros.

Copyright © 1996-2016 A & A, Inc. All rights reserved. 4
Company Name Here  999-999-9999  www.Your\Website.com



Con respecto a tomar decisiones, usted tiende a escuchar cuidadosamente a los alternativos antes de juzgar. Eso
significa que las decisiones que usted toma no son decisiones por crisis, sino que son deliberaciones hechas en una
manera que considera una variedad de resultados. Por supuesto eso no significa que todas sus decisiones estan
correctas, significa que usted escucha sugerencias antes de intervenir con una decisién. No lo hace toda la gente.

Usted demuestra la capacidad rara de poder llevarse bien con una gran variedad de gente. Esto viene de su interés
sincero en la gente y de su paciencia inherente en trabajar con otros. Usted puede ser capaz de juntar a varios
individuos que quizas no les buscarian aparte de usted, y usted hace que esa gente trabajen juntos en un proyecto
de manera exitosa. Si usted es consciente de esto, puede aprovechar esta habilidad cuando sea necesario para
optimizar el éxito de un proyecto.

Con respeto a sus habilidades de comunicacion y de influencia, usted demuestra la capacidad de persuadir a otros
no con exagerar, sino con carifio, sinceridad, y entendimiento. Estas son quizas herramientas indirectas, pero
pueden llevar un gran impacto a causa del factor de sinceridad que usted aporta al mensaje. Esta habilidad viene
de combinar su orientacién a gente con su paciencia en trabajar con otros y el hecho de que usted tiende a ser
mas modesto que egocéntrico en relacionarse con gente.

Usted califica como los que tienen mucho aplomo socialmente sin ser extremista. Algunos son exagerados en sus
interacciones con otras personas. Usted tiene capacidad de proyectar una confianza y dignidad no extremas, no
falsas, muy sinceras e internamente conducidas. La gente se da cuenta de esto, y pensamos que puede ayudarle a
ganar confianza y credibilidad con otras facilmente.
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SUS FORTALEZAS Lo que usted aporta a la organizacion

Usted tiende a mostrar las caracteristicas de sus fortalezas de manera consistente. Estas cualidades tienden a mejorar su
efectividad. Usted puede incrementar su efectividad aun mds al evitar una hiperextension de estas fortalezas que
pueden convertirse en una debilidad. Marque las dos fortalezas mds importantes y las dos dreas con las que estd
comprometido a mejorar y escribalas en la pdgina de Resumen de su Estilo.

Sus fortalezas:

Usted demuestra un alto grado de paciencia cuando trabaja con otros.

Usted es capaz de negociar conflictos hacia situaciones en donde todos ganan.
Es capaz de construir relaciones positivas con socios internos y externos.
Usted da un alto 'factor de sinceridad' al clima del equipo.

Es un buen escucha.

Usted trabaja duro para los objetivos y metas del equipo.

Un excelente estilo que escucha, un modelo para que otros lo observen y sigan.

Las tendencias de estilo de trabajo:

En el trabajo, usted tiende a decir que si mas que no cuando le piden ayudar con un proyecto o un
problema de un colega.

Su sensibilidad a las necesidades de otros del equipo, y caracter empatico les guian a otros a buscarle a
usted como mentor, consejero, o para asistir con una problema personal o del equipo.

Usted tiende a ser un maestro excelente a los pares en el equipo, en cualquier nivel de la organizacion.

En el trabajo, usted tiende a tener una "mecha" larga y no se enfada facilmente, aunque puede llevar la
furia consigo y ventilarla en casa.

Usted estd motivado para ser un jugador del equipo a causa de su alto optimismo y capacidad de diferir el
ego a otros que prefieren mas atencion o control de la situacion.

Usted tiende a no forzar las ideas suyas a otros con poder de decisidn, sino ofreciendo sugerencias
consideradas.

Conoce a gente nueva con facilidad y prefiere interconectar con otros a trabajar en condiciones solitarias.
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Reporte en Linea de DISCstyles™ para Sample Report-Estilo 1S/Isc

Qué motiva su estilo y lo que necesita

¢Qué le motiva a usted?:Qué desea usted realmente? Nuestros comportamientos son formados por nuestras
necesidades. Cada estilo tiene diferentes necesidades. Si una persona estd estresada, es posible que requiera
tiempo para estar sola; otra puede necesitar tiempo rodeada de mucha gente. Cada una es diferente y
simplemente estdn satisfaciendo sus necesidades. Entre mds necesidades sean satisfechas, mds fdcil es
desempefiarse a un nivel optimo. Marque los dos motivadores (deseos) mds importantes y las dos necesidades mds

importantes y escribalas en la pdgina de Resumen de su Estilo.

Usted tiende a ser motivado por:

Identificacion con la organizacion, el equipo y los otros con quienes ha establecido un espiritu de
responsabilidad laboral.

Alguna evidencia de que un nuevo proceso ha sido exitoso en aplicaciones similares.
Flexibilidad para circular y hablar con una variedad de personas.

Una cultura de trabajo que apoya las actividades y compromisos familiares.
Aceptacion como un miembro positivo y de apoyo en la organizacién y el equipo.

Proyectos y asignaciones que proveen contacto con las personas y oportunidad para ayudar a
los accionistas internos y externos.

Un supervisor, gerente o jefe que practique un proceso democratico de liderazgo.

Personas con patrones como los suyos tienden a necesitar:

Tener mejor control de los archivos y llevar registros.

Aprender a decir que 'no' con mas frecuencia para evitar dispersarse.

Motivacién para mantener un espiritu positivo y optimismo cuando hay presion.

Un sentido de pertenecer al equipo o la organizacion como un todo.

Mas direccion hacia las tareas de trabajo y menos hacia la platica y la socializacion.

Ser mas realista y ambicioso para establecer fechas limite para los proyectos del equipo.

Mantenerse informado con respecto a proyectos e iniciativas dentro de la organizacion.

Copyright © 1996-2016 A & A, Inc. All rights reserved. 7
Company Name Here  999-999-9999  www.Your\Website.com



Qué motiva su estilo — Ambiente de trabajo ideal

Todos pueden ser motivados... sin embargo, son motivados por sus propias razones, no las de alguien mds. Al
comprender qué lo motiva, usted puede crear un ambiente en donde estard auto-motivado con mds probabilidad.

Marque los dos factores ambientales mds importantes y escribalos en la pdgina de Resumen de su Estilo.

Usted tiende a ser mas efectivo en ambientes que proveen:

Responsabilidad y lineas de autoridad claras para evitar confusién o iniciativas traslapantes.
Una cultura de trabajo donde existe poca hostilidad, confrontacién, enojo o presion.
Un gerente o jefe participativo con el cual se ha establecido una relacion democratica.

Una cultura de trabajo que se enorgullezca de los sistemas, procesos y la gente que trabaja tras
bastidores.

Un equilibrio entre algunas actividades de trabajo estables y predecibles y algo de variedad y
cambio de manera regular.

Apoyo y apreciacion de sus esfuerzos individuales.

Asignaciones especializadas que también involucran comunicarse y trabajar con una variedad de
personas.
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Reporte en Linea de DISCstyles™ para Sample Report-Estilo 1S/Isc

El comportamiento y lo que necesita una | bajo estrés

Bajo estrés usted se puede convertir:

e Impulsivo

e Superficial

e Poco realista

* Inconsistente

¢ Demasiado ansioso

Bajo estrés usted necesita:

e Accidn e interaccién
e Un paso rapido para estimulacion y emocion
e  Prestigio

Sus comportamientos tipicos durante conflictos:

e Cuando las personas del estilo | experimentan un momento de tristeza, pueden aparecer demasiado
ansiosos, impulsivos, sarcasticos y exigentes y pueden no tener en cuenta los hechos o cualquiera cosa
que usted dice.

e Sipersiste un conflicto o si su enojo aumenta, son probables de arremeter contra otras personas con un
ataque verbal. Esto puede sorprender a los demas porque es una gran diferencia de su comportamiento
normal.

e Las personas del estilo | pueden experimentar un deseo de vengarse si alguien interrumpe un evento
importante de su agenda personal; sin embargo, no es probable que lo haga. Pueden elegir a pasarlo por
alto para preservar la relacién o pueden simplemente desenfrenarse con la ira.

Estratégias para reducir conflictos y aumentar armonia:

e Reconozca que las personas del estilo | no pueden resolver un conflicto evitandolo. Hay el riesgo de dafiar
la relacién o perder la aprobacidon de alguien por decir sus sentimientos y aclarar sus expectativas.
Aseglrese de escuchar atentamente las respuestas de los demas.

e Las personas del estilo | tienden a "pensar en voz alta". Los demas pueden interpretar estas ideas de su
"lluvia de ideas" como compromisos actuales y disgustarse cuando no cumplen con estos "compromisos".
Entonces, hagales saber cuando usted estd solamente explorando ideas y opciones en vez de
comprometiendo a acciones.

e Asegurese de cumplir con todos sus compromisos. Si usted no serd capaz de cumplir con sus compromisos
o plazos, informe a la gente implicada lo mas pronto posible. No crea que los demads intervendran
automaticamente para cubrirlo.
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Reporte en Linea de DISCstyles™ para Sample Report-Estilo 1S/Isc

Consejos de comunicacion y planes

Consejos de comunicacion para otros

Las siguientes sugerencias pueden ayudar a que los que interactuan con usted, comprendan y estén
conscientes de sus preferencias de comunicacion. Para usar esta informacion de manera efectiva
compdrtala con otros y también discuta sus preferencias.

Marque las dos ideas mds importantes a tomar en cuenta cuando otros se comunican con usted y
escribalas en la pdgina de Resumen de su Estilo..

Cuando tenga comunicacién con Sample:

Sea sincero, abierto y paciente.

Rompa el hielo con un breve comentario personal.

Planee tiempo extra en su agenda para hablar, relacionarse y socializar.
Intégrese al nombrar algunas personas, hable positivamente de ellas y sus metas.
Presente sus ideas y opiniones de una manera no amenazante.

Planee hablar sobre cosas que apoyen sus suefos y metas.

Escriba los detalles, pero no planee discutirlos demasiado.

Cuando tenga comunicacion con Sample, usted NO debe:

Permitir que una discusion con el sea capturado en suefios, o perdera tiempo.
Dejar al idea o plan sin apoyo respaldo.

Hablarle con aires de superioridad.

Ser impersonal o critico.

Dejar las decisiones abiertas en el aire. Hay que estar seguro de que se ha llegado a una
decisién que ha resultado en plan de accion.

Ser grosero, brusco, o demasiado rapido con su discurso oratoria.

Manipularle o intimidarle a llegar a un acuerdo.
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Reporte en Linea de DISCstyles™ para Sample Report-Estilo 1S/Isc

Plan de comunicacion con el estilo DOMINANTE

CARACTERISTICAS:

POR LO TANTO TU...

PreocupadoS por ser el n21

Muéstrale como ganar, oportunidades nuevas

PiensaN légico

Muestra razonamiento

Quieren hechos y lo mas destacado

Proporciona informacién concisa

Se esfuerzan por resultados

Ponte de acuerdo con los objetivos y limites, el apoyo o quitate
de su camino

Le gustan las elecciones personales

Permiteles hacer “sus cosas”, dentro de unos limites

Le gustan los cambios

Varia la rutina

Prefieren delegar

Busca oportunidades para modificar su enfoque de carga de
trabajo

Quieren que otros le reconozcan los logros

Felicitales por lo que han hecho

Necesitan estar al cargo

Permiteles tomar la iniciativa, cuando sea apropiado, pero dales
parametros

Tendencia al conflicto

Cuando sea necesario, discute con conviccién en los puntos de
desacuerdo, respaldado con hechos; no discutas de manera
personal

Plan de comunicacion con estilo

CARACTERISTICAS

POR LO TANTO TU...

Preocupados con las aprobaciones y

Demuestra que les admiras y te gustan

Buscan gente y situaciones entusiastas

Comportate de manera optimista y proporciona un marco alegre

Piensan emocionalmente

Respalda sus sentimientos cuando sea posible

Quieren saber las expectativas

Evita involucrarte en detalles, céntrate en las "imagenes grandes'

Necesitan involucracion y contacto con la
gente

Interactua y participa con ellos

Le gustan los cambios y las innovaciones

Varia la rutina; evita repeticiones a largo plazo con ellos

Quieren que otros se den cuenta de ELLOS

Felicitales personalmente y con frecuencia

Con frecuencia necesitan ayuda para
organizarse

Haz las cosas con ellos

Buscan accidn y estimulacidn

Mantén un paso rapido y vivo

Se rodean de optimismo

Respalda sus ideas y no hagas agujeros en sus suefos; muéstrales
tu lado positivo

Quieren critica de que “se les ve bien”

Copyright © 1996-2016 A & A, Inc.

Menciona sus logros, progreso y otras apreciaciones originales

All rights reserved. 11

Company Name Here  999-999-9999  www.Your\Website.com



Reporte en Linea de DISCstyles™ para Sample Report-Estilo 1S/Isc

Plan de comunicacion con estilo ESTABLE

CARACTERISTICAS POR LO TANTO TU...

Preocupados con la estabilidad Demuestra cémo tu idea minimiza el riesgo

Piensan de manera légica Muestra razonamiento

Quieren documentacién y hechos Proporciona informacidn y datos

Le gustan la involucracién Demuestra tu interés en ellos

Necesitan saber la secuencia paso a paso Facilita un guidn y instrucciones 1-2-3 ya que vas con ellos de la
mano

Quieren que los demas noten su Felicitale por su conclusion constante

perseverancia paciente

Evitan riesgos y cambios Dales garantias personales

No le gustan los conflictos Actua de manera no agresiva, céntrate en intereses comunes o
respaldo necesitado

Se acomodan a otros Permiteles proporcionar un servicio o ayuda a otros

Buscan tranquilidad y paz Proporciona una atmésfera relajante y amistosa

Disfrutan del trabajo en equipo Proporcidnales un grupo cooperativo

Quieren una critica sincera que aprecian Reconoce su facilidad y esfuerzos utiles cuando sea apropiado

Plan de comunicacion con estilo CONCIENZUDO

Preocupados con enfoques agresivos Acércate de manera indirecta, no amenazante

Piensan légicamente Muestra tu razonamiento

Buscan informacion Dales informacion por escrito

Necesita saber el proceso Proporciona explicaciones y razonamiento

Tienen precaucién Permiteles pensar, investigar y comprueba antes de tomar
decisiones

Prefieren hacer las cosas por si mismos Cuando delegues, permiteles comprobar los procedimientos y
otros progresos y ejecuciones antes de que tomen decisiones

Quieren que otros noten su precision Fecilitales por su meticulosidad y correccién cuando sea
apropiado

Gravitan hacia el control de calidad Permiteles evaluar y estar involucrado en el proceo cuando sea
posible

Evitan el conflicto Pregunta con tacto por posibles aclaraciones y ayuda que puedas
necesitar

Necesitan tener las cosas correctas Permiteles tiempo para encontrar la respuesta "mejor" o correcta
dentro de unos limites disponibles

Les gusta observar Diles “por qué” y “cémo”
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Areas potenciales de mejora

Todos tienen algunas luchas, limitaciones y debilidades. Frecuentemente, es simplemente una ampliacién de sus
fortalezas que se convierten en debilidades. Por ejemplo, la direccion de una D alta puede ser una fortaleza en
ciertos ambientes, pero cuando se amplia, ellos tienden a volverse mandones.

Marque las dos dreas mds importantes que usted desea mejorar y escribalas en la pdgina de Resumen de su Estilo.

Areas potenciales de mejora:

Puede tender a tomar el criticismo constructivo de manera personal y no ser capaz de considerar el
criticismo Unicamente como se relaciona con la tarea o el proceso.

Puede tener un poco de dificultad para tomar decisiones rapidas por la necesidad de considerar el lado
personal de todos los asuntos.

Puede necesitar un poco de guia con herramientas para manejar el tiempo y en establecer fechas limite
gue son mas ambiciosas.

Puede ser mas bien indirecto al proporcionar instrucciones, no queriendo imponer su voluntad sobre los
demas.

Usted puede dudar corregir o disciplinar a aquellos que le reportan por miedo a ofender a alguien.
Puede guardar un poco de rencor hacia aquellos que son criticos.

Puede mostrar menos énfasis en la productividad y mas énfasis en el lado personal de un proyecto.
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Resumen del estilo de Sample Report

La comunicacidn es un proceso de dos vias. Anime a otros a realizar su propia Evaluacion en Linea de DISCstyles y
comparta su Hoja de resumen con cada quien. Al discutir las preferencias, necesidades y deseos de las personas con
las que trabaja, socializa y vive, usted puede mejorar esas relaciones y convertir lo que pudo haber sido una
relacion estresante en una mds efectiva al simplemente entender y aplicar la informacién de su perfil.

SUS FORTALEZAS: LO QUE USTED APORTA A LA ORGANIZACION
1.
2.

LAS TENDENCIAS DEL ESTILO DE TRABAJO
1.
2.

LO QUE LE MOTIVA A USTED (DESEOS)
1.
2.

LO QUE USTED NECESITA
1.
2.

LO QUE LE MOTIVA — AMBIENTE DE TRABAJO IDEAL
1.
2.

COMNUICACION — QUE HACER Y EVITAR
1.
2.

REAS POTENCIALES DE MEJORA

NoE D
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Enfoque DISC -

Necesidades >

Emociones =

Miedos =

ESQUEMA DE PALABRAS Estilo adaptado

DISC es un instrumento observable que estd motivado por las necesidades y basado en la idea de que las emociones y los comportamientos no son
“buenos” ni “malos.” Mads bien, los comportamientos revelan las necesidades que motivan al comportamiento. Por lo tanto, una vez que podemos
observar las acciones de una persona correctamente, es mds fdcil “leer” y anticipar sus probables motivadores y necesidades. Nos permite predecir lo
que si'y lo que no le complace y como resultado se mejoran las relaciones y se hace un ambiente de trabajo mds armonioso. Esta tabla le ensefia su
grdfica DISC ADAPTADO como un “esquema de palabras.” Usela con ejemplos para describir por qué usted hace lo que hace y lo que es importante
para usted cuando viene a la (D)ominancia de problemas, (I)nfluencia de otra gente, e(S)tabilidad, o (C)Jumplimiento de procedimientos y reglas.
Comparta mds acerca de las necesidades especificas (quizds hdbitos) que le empujan en cada drea del ENFOQUE. ¢ Estd su punto DISC a niveles 1y 2?
Entonces sus emociones y necesidades son opuestos a los que tengan su punto a niveles 5y 6 de la grdfica en esa drea.

GENTE

Relaciones sociales,
ambientes amistosos

Optimistico, confia en
otros

Ser dejado / perder la
aprobacién social

PROCEDIMIENTOS
Seguir reglas, analizar
datos

Cauteloso, decisiones
cuidadosas

Ser criticado / perder la
exactitud y cualidad

argumentador emocional calmante certero
atrevido entusiasta leal conservador
exigente gregario paciente exacto
decisivo impulsivo pacifico buscador de datos
dominante optimista sereno preciso
egocéntrico persuasivo persona de equipo sistematico
aventurado encantador consistente concienzudo

O toma riesgos influyente cooperativo cortez
directo sociable posesivo centrado
enérgico confiado tranquilo altos estandares
afirmativo seguro compuesto analitico
competitivo amigable deliberado ordenado
determinado generoso equilibrado sensible
autosuficiente preparado estable de tacto
riesgos calculados controlado alerta propia persona
moderado discriminante ansioso justo
interrogativo racional flexible dogmatico
modesto reflexivo movible persistente
leve contemplativo descontento auténomo
busca conclusion factual energético independiente
discreto légico nervioso firme
pesa los pro/contras retraido impetuoso terco
acordar introspectivo activo arbitrario
cauteloso pesimista orientado a cambios desafiante
conservador quieto descubre defectos sin miedo
contemplador pensativo impaciente obstinado
modesto reservado inquieto rebelde
refrenado suspicaz espontaneo sarcastico
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ESQUEMA DE PALABRAS Estilo natural

DISC es un instrumento observable que estd motivado por las necesidades y basado en la idea de que las emociones y los comportamientos no son
“buenos” ni “malos.” Mads bien, los comportamientos revelan las necesidades que motivan al comportamiento. Por lo tanto, una vez que podemos
observar las acciones de una persona correctamente, es mds fdcil “leer” y anticipar sus probables motivadores y necesidades. Nos permite predecir lo
que si'y lo que no le complace y como resultado se mejoran las relaciones y se hace un ambiente de trabajo mds armonioso. Esta tabla le ensefia su
grdfica DISC NATURAL como un “esquema de palabras.” Usela con ejemplos para describir por qué usted hace lo que hace y lo que es importante para
usted cuando viene a la (D)ominancia de problemas, (I)nfluencia de otra gente, e(S)tabilidad, o (C)umplimiento de procedimientos y reglas. Comparta
mds acerca de las necesidades especificas (quizds hdbitos) que le empujan en cada drea del ENFOQUE. ¢Estd su punto DISC a niveles 1y 2? Entonces
sus emociones y necesidades son opuestos a los que tengan su punto a niveles 5 y 6 de la grdfica en esa drea.

Enfoque DISC =

Necesidades >

Emociones 2

Miedos 2>

GENTE

Relaciones sociales,
ambientes amistosos

Optimistico, confia en
otros

Ser dejado / perder la
aprobacién social

argumentador emocional
atrevido entusiasta
exigente gregario
decisivo impulsivo
dominante optimista
egocéntrico persuasivo
aventurado encantador
toma riesgos influyente
directo sociable
enérgico confiado
afirmativo seguro
competitivo amigable
determinado generoso
autosuficiente preparado
riesgos calculados controlado
moderado discriminante
interrogativo racional
modesto reflexivo

leve
busca conclusion
discreto
pesa los pro/contras

contemplativo
factual

légico
retraido

acordar introspectivo
cauteloso pesimista
conservador quieto
contemplador pensativo
modesto reservado
refrenado suspicaz
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calmante

leal

paciente

pacifico

sereno

persona de equipo

consistente
cooperativo
posesivo
tranquilo

compuesto
deliberado

equilibrado
estable

alerta
ansioso
flexible
movible

descontento
energético
nervioso
impetuoso

activo

orientado a cambios
descubre defectos
impaciente

inquieto
espontaneo

PROCEDIMIENTOS

Seguir reglas, analizar
datos

Cauteloso, decisiones
cuidadosas

Ser criticado / perder la
exactitud y cualidad

certero
conservador
exacto

buscador de datos
preciso
sistematico

concienzudo
cortez

centrado

altos estandares

analitico
ordenado
sensible
de tacto

propia persona
justo
dogmatico
persistente

autonomo
independiente
firme

terco

arbitrario
desafiante
sin miedo
obstinado
rebelde
sarcastico




Graficas electrénicas para Sample Report

Su Estilo de Adaptacion indica que usted tiende a usar los rasgos de comportamiento del (de los) estilo(s) IS en el enfoque Laboral que
selecciond. Su Estilo Natural indica que usted tiende a usar de manera natural los rasgos de comportamiento del (de los) estilo(s) Isc.

Su Estilo Adaptado es la grafica de la izquierda. Es su percepcién de las tendencias de comportamiento que usted piensa que debe usar
en su enfoque elegido (laboral, social o familiar). Esta grafica puede cambiar cuando usted cambie papeles o situaciones. La grafica de
la derecha es su Estilo Natural e indica la intensidad de sus comportamientos y motivadores instintivos. Frecuentemente es un mejor
indicador del “usted verdadero” y sus reacciones instintivas. Esto es como usted actua cuando se siente comodo en su ambiente
propio y no esta intentando impresionar. También es lo que se presenta en situaciones estresantes. Esta gréfica tiende a ser
consistente, incluso en ambientes distintos.

Grafica | Estilo Adaptado Grafica Il Estilo Natural

100 D | S C 100 D | S C

a0 a0
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n— 7a

B0 — B0

a0 —— Ll R — a

a0 ——- 40 E N

30 30 ¥

20 20 E

10 10 Nispiado Natural
34 77 73 48 - 48 70 52 52

Patron: IS (2553) Patron: Isc (3544)

Enfoque: Laboral

Si las dos graficas son similares, significa que usted tiende a usar los mismos comportamientos naturales en este ambiente. Si su estilo
adaptado es distinto a su estilo natural, puede causar estés si esta asi durante mucho tiempo. Usted estd usando comportamientos que
no son ni cémodos ni naturales.

El nUmero de cuatro digitos (debajo de las graficas) representa sus nimeros de segmentos del orden DISC y dictan los adjetivos de las
paginas de esquema de palabras.

Entre mas alto o bajo sea cada punto D, I, S, C en sus gréficas, serd mas o menos su comportamiento motivado por las necesidades e
impacta a sus resultados en el trabajo y a los otros a su lado. Una vez que lo conoce, usted puede adaptar su estilo. ¢ Puede usted
cambiar? iClaro que si! Lo hace cada dia dependiendo de sus situaciones. Sin embargo, los cambios permanentes del comportamiento
vienen solo con conciencia y practica. Estudie y practique usando las tablas de adaptabilidad del comportamiento de este reporte para
obtener mas flexibilidad.

Los 12 Estilos de Comportamiento de DISCstyles
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Com portémienlo de
la colaboracion Franqueza

Rectitud de conciencia Comportamiento de Dominacién
la correccion

Autodeterminacion

I’

Comportamiento
perceptivo

Comportamiento de
la individualista

B
Comportamiento de Comportamiento
paso y adaptacion sociable
N B
|
Comportamiento Comportamiento de
Constancia r‘:;ﬂexivu Influencia fr vitalidad
-
Comportamiento de Comportamiento de estar
persistencia seguro de si mismo
b

Para una comprensién mas completa del estilo de comportamiento de una persona, usted puede ver cémo cada uno de los
cuatro (4) factores principales de DISC interactua para producir doce (12) comportamientos integrados.

Al comparar cada uno de los cuatro (4) factores basicos de DISC con los demas, un grupo de doce (12) factores de
comportamientos individuales pueden ser identificados. Cada persona mostrara algunos de estos factores mas fuertemente
que los otros.

A cada uno de los doce (12) factores se le ha asignado un descriptor especifico para ayudarle a asociar naturalmente el factor
con un comportamiento especifico. La capacidad de identificar y medir la interaccidn relativa de los doce (12) factores
representa una mejora notable en el uso y la aplicacién del DISC para comprender mejor el comportamiento humano en el
lugar del trabajo.

Podemos medir la fuerza de un factor del estilo general del comportamiento de una persona al ver el resultado de la intensidad.
La intensidad es una medida de la contribucién relativa de un factor especifico a los comportamientos naturales de una persona
gue estan mostrados con mas frecuencia en la mayoria de las situciones.

Los cinco (5) niveles de intensidad van desde Bajo (ausente en la mayoria de las situaciones) hasta Alto (mostrado claramente
en la mayoria de las situaciones). Esta vista de comportamiento integrado representa una mejora que contribuye a la
comprension total del comportamiento humano. Los comportamientos definen cdmo entregamos nuestros pensamientos al
mundo.

Le recomendamos afiadir esta vision a su caja de herramientas y utilizarla para ayudarle a entender por qué y cémo la gente
forma sus comunicaciones y conexiones con otra gente en su vida.
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Reporte en Linea de DISCstyles™ para Sample Report-Estilo 1S/Isc

Esta lista de doce (12) relaciones integradas de DISC revela como los cuatro (4) comportamientos primarios de
DISC se combinan y trabajan juntos para crear los comportamientos que otra gente ve y experimenta. La longitud
de la barra de color negro muestra la influencia relativa de los factores de DISC al estilo observable de
comportamiento de una persona.

1. Comportamiento sociable (I/D) [Intensidad Moderada Alta]

El resultado de sociable mide la intensidad de la relacion entre los comportamientos extrovertidos verbales y los no-verbales y su falta de franqueza.
Refleja el grado de buena disposicién para acomodar, apoyar y obligar a otros. También identifica el interés en ayudar a otros tener éxito y alcanzar sus
metas. Resultados elevados reflejan un énfasis en la interaccidn social en vez de tareas rutinas. Resultados bajos reflejan una buena disposion para hacer
decisiones dificiles y mantenerse firme en apoyar a las elecciones derivadas con un enfoque en lograr resultados.

2. Comportamiento de estar seguro de si mismo (I/C) [Intensidad Moderada]

El resultado de estar seguro de si mismo mide la intensidad de la relacion entre proyectar una confidencia social en una variedad de situaciones sociales en
luz de la atencidn prestada para establecer limites, reglas y directrices sociales. Resultados elevados en este factor a veces pueden resultar en confidencia
extra, una buena disposicidn a improvisar y a actuar de manera espontdnea en vez de prepararse con antelaciéon Resultados bajos reflejan una tendencia
de acercarse de manera cautelosa y concienzuda en actuar basado en la evidencia que contiene los datos relevantes.

3. Comportamiento de la vitalidad (1/S) [Intensidad Moderada]

El resultado de vitalidad mide la intensidad de la relacién entre usar un estilo expresivo al interrelacionarse con la gente y la cantidad de energia usada para
poner las cosas en marcha. Los resultados elevados reflejan un estilo de confianza que probablemente tendrd interés en nuevas ideas y temas y la
demostracion abierta de este interés puede ser una fuente de influencia a otra gente. Los resultados bajos reflejan una manera pensativa y un gran
cuidado al construir palabras y acciones para apoyar un progreso constante hacia una meta.

4. Comportamiento de paso y adaptacién (S/D) [Intensidad Moderadal

El resultado de paso y adaptacion mide la intensidad de la capacidad de trabajar en un paso constante y lento en luz de la buena disposicién de tolerar
circunstancias dificiles y no familiares. Resultados elevados reflejardn la capacidad de considerar y apoyar soluciones alternativas al trabajar con otra gente.
Resultados bajos reflejan menos adaptaciones ampliadas por un sentido mas alto de urgencia y enfoque de "resultados ahora".

5. Comportamiento de la colaboraciéon (C/D) [Intensidad Moderada]

El resultado de colaboracion refleja la intensidad de usar estructura, procedimientos establecidos, sistemas y reglas para guiar su trabajo en luz de la
necesidad de cumplir con las tareas, lograr resultados, y seguir adelante. Este estilo procura evitar confrontacion y trabajara para encontrar soluciones que
estan apoyadas por otros y trabajard dentro de las directrices establecidas. Resultados elevados favorecen una necesidad fuerte de cumplir con estandares
y adherir a la politica y las practicas convencionales. Resultados bajos sugieren una necesidad de controlar eventos para poder progresar libremente sin ser
restringido por politica y directrices establecidas.
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Reporte en Linea de DISCstyles™ para Sample Report-Estilo 1S/Isc

6. Comportamiento de persistencia (S/C) [Intensidad Moderada]

El resultado de persistencia mide la intensidad para exponer patrones predecibles que se concentran en las tareas y apoyan a los procesos y
procedimientos actuales en luz de la necesidad de tener una correcion de acciones, fidelidad de la informacidn, y meticulosidad de las preparaciones.
Resultados elevados pondran mas énfasis en apoyo del equipo y del grupo y reflejan un estilo que favorece la planificacidn cuidadosa. Resultados bajos
reflejan una necesidad de desarrollar y apoyar directrices y estandares establecidos.

7. Comportamiento perceptivo (C/S) [Intensidad Moderada]

El resultado de perceptivo mide el deseo de operar dentro de estructuras, procedimientos, sistemas, y reglas establecidas tomando en cuenta ell grado de
urgencia requerida para dirigirse a problemas, desafios, y oportunidades inmediatos. Es una medida de la conciencia que tenga una persona de sus
circunstancias actuales. Resultados elevados reflejan un deseo de esforzarse por un ambiente de seguridad y reflejan la precision de sus datos y
meticulosidad de sus preparaciones. Resultados bajos sugieren un gran enfoque en la constancia y en apoyar a procedimientos y procesos actuales.

8. Comportamiento de la individualista (D/C) [Intensidad Moderadal]

El resultado de individualista refleja la intensidad de acercarse a problemas, desafios, y oportunidades de una manera afirmativa e independiente mientras
mantiene libertad del control. Los resultados elevados probablemente no estaran disuadidos por limitaciones potenciales o procedimientos establecidos
mientras persiguen sus metas y objetivos. Los resultados bajos favorecen un cumplimiento fuerte a la politica y a practicas convencionales.

9. Autodeterminacidn (D/S) [Intensidad Moderada]

El resultado de autodeterminacién mide la intensidad del esfuerzo orientado hacia los resultados y apoyado por un énfasis en urgencia y accion. Este estilo
combina el esfuerzo de una persona con iniciative con la necesidad clara de tomar acciones que se dirigen a las problemas, desafios, y oportunidades.
Resultados elevados mantienen un progreso consistente hacia sus metas con una impaciencia hacia los que no le siguen el ritmo a su horario personal.
Resultados bajos no exhibiran una urgencia muy alta y tardardn tiempo para considerar con cuidado sus planes y acciones antes de actuar.

10. Comportamiento reflexivo (S/1) [Intensidad Moderada]

El resultado de reflexivo mide la intensidad del grado de atencién de una persona cuando elige sus palabras y acciones en luz de una necesidad de atraery
interrelacionarse expresivamente con otros. Este comportamiento mide como se acerca a la Idgica, los datos, y un analisis factual y mide el deseo de tardar
en considerar los planes y las acciones con cuidado antes de implementarlos. Resultados elevados reflejan un gran cuidado y reflexidn en elegir palabras y
actuar. Resultados bajos reflejan una creencia libre y confidente que la mayoria, si no todas, las interacciones sociales se puede afrontar en el momento.
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11. Comportamiento de la correccion (C/1) [Intensidad Moderada]

El comportamiento de la correccion mide la necesidad de actuar dentro de estructuras, procedimientos, sistemas y reglas establecidas en luz de la
necesidad de tener contacto con personas expresado por establecer, conservar, y apoyar relaciones personales. Resultados elevados sugieren una
dependencia en datos y protocolos ldgicos, basados en hechos, y establecidos. Resultados bajos sugieren que sigue protocolos menos establecidos y que

considera una influencia mds emocional y persuasiva de parte de otros.

12. Franqueza (D/I) [Intensidad Baja Moderada]

El resultado de Franqueza mide la intensidad de acercarse directamente y decir todo sin rodeos para acelerar la realizacion de resultados. Refleja una
capacidad de dar prioridad a las tareas mientras se subordina un enfoque de relaciones con otros. Un resultado elevado sugiere una buena disposicion para
tomar decisiones dificiles y permanecer estricto en apoyarlas. Un resultado bajo refleja un énfasis en "humanizar" la franqueza y dar energias a la

interaccion social.

Guia de resultados de intensidad — La intensidad de estilos es una medida de cdmo usted probablemente
mostrara el comportamiento especifico mientras interaccione y se comunique con otra gente en la mayoria de las

situaciones.

. Intensidad baja — Resultados de intensidad baja indican una FALTA de este comportamiento en la MAYORIA de las situaciones.

. Intensidad baja moderada — Resultados de intensidad baja moderada son observables A VECES solamente en algunas situaciones.

. Intensidad moderada — Resultados de intensidad moderada no significan “mesurado”. Moderada significa que el comportamiento
es flexible y puede si o no llegar a ser observable basado en los requisitos de la situacién especifica.

. Intensidad alta moderada — Resultados de intensidad alta moderada son observables con frecuencia en muchas situaciones.

. Intensidad alta — Resultados de intensidad alta se observan claramente, aparecen con mas frecuencia y se ven en la mayoria de las
situaciones.
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Una vista del patron de su comportamiento

El diamante de comportamientos tiene ocho zonas de comportamiento. Cada zona identifica una combinacién
distinta de los rasgos de comportamiento. Los descriptores periféricos describen cdmo los otros suelen ver a los
individuos con su estilo. Las palabras en los bordes del diamante identifican el factor de su estilo (DISC) que
dominara a los otros tres. Cuando usted avanza hacia el centro del diamante, dos y finalmente tres rasgos se
combinan para moderar la intensidad de sus descriptores de estilo dentro de una zona de comportamiento
especifico.

GUIA DE RESULTADOS
D = Dominacién: Como usted se enfrenta a problemas
Cémo usted se enfrenta a otra gente
S = Estabilidad/Paciencia: Cémo usted se enfrenta al nivel de actividad
C = Concienzudo/Cumplimiento/Estructura: Como usted se enfrenta con las “reglas de la organizacion” y cémo se
concentra en detalles, exactitud y precision

Eficiente, analitico, organizado, factual,
consciente de sus acciones, consciente de
las consecuencias de sus acciones, practico e
innovador.

Basado en datos, hechos y
analisis. Preciso y exacto.
Confia en el valor de la
estructura, las normas y el Analitico y afirmativo
orden. Ve el valor de las
“reglas”.

Asertivo, enfocado en los
resultados, decisiones rapidas,
buscara desafios, puede ser
agresivo y impaciente, desea ser

lider.

Balancea y valora los datos
y la diplomacia, conciente
de las “reglas”. Sera
concentrado en las metas,
no le gusta la confusiény la
ambigiiedad.

Ambos asertivo y
persuasivo, probable de
adoptar conceptos nuevos,
puede ser muy
extrovertido con mucha
energia y esfuerzo.

Da apoyo y analitico

oAlsensiad A

Muy extrovertido y persuasivo,
muy orientado hacia la gente,
tiene una perspectiva
optimistica, buena aptitud para
comunicarse, le gusta la
variedad en su dia.

Muy paciente, favorece la
estabilidad y la estructura.
No toma riesgos, le gusta
operar a un ritmo
constante.

persuasivo

Da apoyo y persuasivo, buen
jugador de equipo, crea buena

* = Estilo de comportamiento Adaptado ~ Voluntady °f’fce buen servicio al
cliente.

’ = Estilo de comportamiento Natural
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PARTE Il Aplicacion de DISCstyles

Comprender su propio estilo de comportamiento es sélo el primer paso para mejorar sus relaciones. Todo el
conocimiento en el mundo no significa mucho si usted no sabe cémo aplicarlo en situaciones de la vida real. De eso
se trata el resto de este reporte.

Para verdaderamente empezar a utilizar el poder de los estilos de comportamiento usted también necesita saber
como aplicar la informacidn con las personas y las situaciones. Recuerde, la gente quiere ser tratada de acuerdo al
estilo de comportamiento de cada uno, ino el suyo!

ESTA SECCION DE APLICACION:
=  Vista general de los cuatro estilos basicos de DISCstyles

Como identificar el estilo de comportamiento de otra persona

¢Qué es la adaptabilidad de comportamiento?

Cémo modificar su estilo
Tensidn entre los estilos

Cémo adaptarse a los diferentes estilos de comportamiento

Esta seccion le ayudard a comprender cémo ser mas efectivo en relaciones y situaciones. Las buenas relaciones
pueden mejorar y las relaciones desafiantes pueden hacerse buenas.

Después de revisar la informacidn, seleccione una relacién en donde las cosas no han ido tan bien como usted
quisiera. Haga un compromiso de, por lo menos, tomarse el tiempo para tratar de comprender el estilo de
comportamiento de otra persona y realizar unos cuantos pasos para adaptar su comportamiento para mejorar la
relacidn. Aqui le decimos como hacerlo:

Identifique el estilo de comportamiento de la otra persona al utilizar la seccién Cémo identificar el estilo de
1 comportamiento de otra persona. Usted puede leer acerca de su estilo en la Vista general de los cuatro
estilos basicos de DISCself. La seccién ¢éQué es la adaptabilidad de comportamiento? le da una perspectiva
profunda de lo que es la adaptabilidad, de lo que no es y por qué es tan importante para todas sus relaciones
interpersonales.

Una vez que sepa el estilo y las preferencias de direccion y/o apertura, usted puede utilizar la seccién Cémo
modificar su direccidn y apertura para hacer ajustes en dichas areas cuando se relacione con esa persona. Se
asombrard al ver la diferencia.

Para comprender mejor la tensién que existe en la relacion, usted se puede referir a la seccién Tensién entre
3 los estilos y llenar la Hoja de trabajo de Tension entre los estilos. Estar consciente de las diferencias de
preferencia en ritmo y prioridad, y modificar de manera acorde, puede hacer una gran diferencia en aquellas
relaciones llenas de tension.

Y finalmente, la Ultima seccidon, Como adaptarse a los diferentes estilos de comportamiento, le dara
sugerencias cuando trate con cada uno de los cuatro estilos basicos.
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Vista general de los cuatro estilos basicos de DISCstyles

A continuacion se proporciona una tabla para ayudarle a comprender algunas de las caracteristicas de
cada uno de los cuatro estilos bdsicos de DISCstyles para que usted pueda interactuar con cada estilo de
manera mds efectiva. Aunque el estilo de comportamiento es unicamente una descripcion parcial de la
personalidad, es bastante util para describir como una persona se comporta y es percibida en situaciones
personales, sociales y laborales.

ESTILO INFLUYENTE
ALTO

RITMO | Rapido/Decisivo Rapido/Espontaneo Mas lento/Relajado Mas lento/Sistematico
PRIORIDAD | Meta Gente Relacidon Tarea
BUSCA | Control de la Participacion Aceptacion Exactitud
productividad Aplauso Precision
FORTALEZAS | Administracion Persuasion Escuchar Planeacidn
Liderazgo Motivacion Trabajo en equipo Sistematizacion
Ser pionero Entretenimiento Seguimiento de su Orquestacion
objetivo
AREAS DE | Impaciente Distraido a los detalles | Sensible en exceso Perfeccionista
CRECIMIENTO | |nsensible a los Corto espacio de Lento para iniciar Critico
demds atencion accion Insensible
No sabe escuchar Bajo seguimiento de Falta de perspectiva
su objetivo global
TEMORES | Que se aprovechen Pérdida de Cambios repentinos Criticismo personal
de él reconocimiento social | |nestabilidad sobre los esfuerzos de
su trabajo
IRRITACIONES | Ineficiencia Rutina Insensibilidad Desorganizacion
Indecision Complejidad Impaciencia Incongruencia
BAJO ESTRES SE | Dictatorial Sarcdstico Sumiso Retraido
PUEDE CONVERTIR | Critico Superficial Indeciso Terco
GANA SEGURIDAD A | Control Juguetdn Amistad, Preparacion
TRAVES DE | Liderazgo Aprobacién de otros Cooperacién Perfeccién
MIDE EL VALOR | Impacto o resultados | Reconocimientos Compatibilidad con Precision,
PERSONAL AL | Rastrear el registroy | Aplauso otros Exactitud
proceso Cumplidos Profundidad de Calidad de resultados
cooperacion
LUGAR DE TRABAJO | Eficiente Interactivo Amigable Formal
Ocupado Ocupado Funcional Funcional
Estructurado Personal Personal Estructurado
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Como identificar el estilo de comportamiento de otra persona

¢Como puede identificar de manera rapida y exacta cada uno de los cuatro estilos de comportamiento con el fin de
practicar la adaptabilidad? Usted hace esto al enfocarse en dos dreas de comportamiento — direccién y apertura.
Entonces, para identificar rdpidamente los estilos de otras personas hagase las preguntas de la pagina siguiente.

Cuando usted combina ambas escalas crea cada uno de los cuatro diferentes estilos de comportamiento. Los
individuos que exhiben comportamientos precavidos y directos son Estilos Dominantes; los comportamientos
directos y abiertos son Estilos Influyentes; los comportamientos abiertos e indirectos son Estilos Estables y los
comportamientos indirectos y precavidos son Estilos Concienzudos.

PRECAVIDO

Analitico y afirmativo

o]

0

=
INDIRECTO c DIRECTO
DE RITMO ;' DE RITMO
MAS LENTO § MAS RAPIDO

(1]

(1]

]

onisensiad A

persuasivo

ABIERTO
ORIENTADO A LAS PERSONAS
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Reconocer el estilo de comportamiento de otra persona - 2 preguntas de poder:

1. ¢Es DIRECTO o INDIRECTO en sus comunicaciones?
(La direccion es el primer pronosticador del estilo. Directo a la derecha, indirecto a la izquierda).

2. ¢Es PRECAVIDO o ABIERTO en sus comunicaciones?
(La apertura es el sequndo pronosticador del estilo. Abierto al fondo, precavido arriba).

Analitico y afirmativo

_ C@mﬁoﬁﬁmiéhtéﬁ ) Comportamientos
“Indirectos y abiertos” T “Directos y abiertos”

o
o
=
©
£
©
>
o
>
=)
a
©
©
o

¢

onisensiad A

persuasivo

Cuando integramos tanto la tendencia natural de ser o DIRECTO o INDIRECTO con la tendencia natural de ser o PRECAVIDO o
ABIERTO, formamos la fundacién y la base de trazar cada uno de los cuatro estilos de comportamiento:

D = Los individuos que suelen exhibir comportamientos directos y precavidos definen a los estilos Dominantes.
I = Los individuos que suelen exhibir comportamientos directos y abiertos definen a los estilos Influyentes/Extrovertidos.
S = Los individuos que suelen exhibir comportamientos indirectos y abiertos definen a los estilos Estables/Pacientes.

C = Los individuos que suelen exhibir comportamientos indirectos y precavidos definen a los estilos
Concienzudos/Complacientes.

La intensidad de ser directo o indirecto y ser abierto o precavido se puede ver en el cuadrante que usted traza. Los puntos
cercanos al borde del diamante reflejan MAS INTENSIDAD y los més cercanos al centro reflejan una INTENSIDAD MAS
MODERADA de las dos caracteristicas.
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¢Qué es la adaptabilidad de comportamiento?

La adaptabilidad es su voluntad y habilidad para ajustarse a su acercamiento o estrategia con base en las
necesidades particulares de la situacion o relacion en un momento en particular. Es algo aplicado a usted mismo (a
sus patrones, actitudes y habitos) en lugar de a los de otros.

Ningun estilo es naturalmente mas adaptable que otro. Los ajustes estratégicos que cada estilo necesita hacer
variardn para cualquier situacion. La decisién para emplear técnicas especificas de adaptabilidad se toma caso por
caso: usted puede elegir ser adaptable con una persona y no hacerlo de esa manera con otras. Usted puede elegir
ser bastante adaptable con una persona hoy y menos adaptable con esa misma persona mafiana. La adaptabilidad
plantea la forma en que usted maneja sus propios comportamientos.

Usted practica la adaptabilidad cada vez que se frena en un Estilo C 0 S, o cuando usted se mueve un poco mds
rapido en los Estilos D o I. Ocurre cuando los Estilos D o C se toman el tiempo para construir la relacidn con un
Estilo So 1, o cuando los Estilos | 0o S se enfocan en hechos o van directo al grano con los Estilos D o C. Significa
ajustar su propio comportamiento para hacer que las demas personas se sientan mas cdmodas con usted y la
situacion.

La adaptabilidad no significa “imitacién” del estilo de otra persona. Significa ajustar su propia apertura, direccién,
ritmo y prioridad en la direccidn de la preferencia de la otra persona, mientras conserva su propia identidad.

La adaptabilidad es importante para todas las relaciones exitosas. Con frecuencia, las personas adoptan un estilo
diferente en sus vidas profesionales al que ejercen en sus vidas social y personal. Tendemos a ser mds adaptables
en el trabajo con las personas que conocemos menos, y tendemos a ser menos adaptables en casa con las
personas que conocemos mejor.

Las personas que se adaptan efectivamente satisfacen las necesidades de otras personas y las propias. A través de
la practica son capaces de lograr un balance: manejar estratégicamente su adaptabilidad al reconocer cuando un
compromiso modesto es adecuado, o cuando la naturaleza de una situacién les pide, adaptarse por completo al
estilo de comportamiento de la otra persona lo hacen. Las personas adaptables saben cdmo negociar las relaciones
de una manera que permita ganar a todos. Tienen tacto, son razonables, comprensibles y no prejuiciosas.

Su nivel de adaptabilidad influye en cdmo otros juzgan sus relaciones con usted. Eleve su nivel de adaptabilidad y
confie, y su credibilidad subird; si baja su nivel de adaptabilidad, su confianza y credibilidad bajara. La
adaptabilidad le permite interactuar de manera mas productiva con personas dificiles y le ayuda a evitar o manejar
situaciones tensas. Con la adaptabilidad usted puede tratar a otras personas de la forma en que ellas desean ser
tratadas.
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Como modificar su direccidon y apertura

En algunas situaciones interpersonales usted sélo sera capaz de identificar la direccidn o apertura de otra persona,
pero no ambas. En estas situaciones, usted necesita saber como practicar la adaptabilidad, una dimensién de
comportamiento a la vez. Con eso en mente, veamos lo que usted puede hacer para modificar SU nivel de
Direccion o Apertura antes de observar los lineamientos especificos para ser mas adaptable con cada uno de los
cuatro estilos.

DIRECCION

PARA AUMENTAR: PARA DISMINUIR:

= Hablar y moverse a un ritmo mas rapido =  Hablar, caminar y tomar decisiones con mas

- L . lentitud
= |niciar la conversacion y las decisiones

. =  Buscary reconocer las opiniones de los demas
=  Dar recomendaciones

. . =  Compartir la toma de decisiones y el liderazgo
= Usar declaraciones directas en lugar de preguntas P y &

indirectas =  Bajar el nivel de energia; ser mas tierno
=  Usar voz fuerte y segura =  No interrumpir

= Retary estar en desacuerdo con tacto, cuandosea = Cuando se hable, hacer pausas para dar a los otros
apropiado la oportunidad de hablar

= Enfrentar el conflicto de manera abierta, pero no =  No criticar, retar o presionar

tener conflicto con la persona . .
P = Cuando no se esté de acuerdo, elegir las palabras

= Incrementar el contacto visual con cuidado

PARA AUMENTAR: PARA DISMINUIR:

=  Compartir sentimientos; mostrar mas emocion = |rdirecto a la tarea — lo mas importante

= Responder a la expresion de los sentimientos de = Mantener una orientacién mas légica y factual
otros

= Apegarse a la agenda

= Hacer cumplidos personales - .
P P = No desperdiciar el tiempo de la otra persona

=  Tomarse el tiempo para desarrollar la relacidn L -
No iniciar el contacto fisico

= Usar lenguaje amistoso L . . -
gua) = Disminuir el entusiasmo y relajar el movimiento

=  Comunicarse mas; relajarse y acercarse mas corporal
=  Estar dispuesto a desviarse de la agenda =  Usar lenguaje formal
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Tension entre los estilos

Tensiones dobles de paciencia frente a
urgencia, y gente frente a tareas

Patron 1: El paso paciente y mds lento preferido de la S alta
con un enfoque primario en la gente en vez de los resultados y
las tareas puede causar conflictos con el sentido de urgencia y
el enfoque en las tareas y los resultados de la D alta.

Tensiones dobles de paciencia frente a
urgencia y gente frente a tareas

Patrdn 2: La falta de urgencia y el enfoque primario en las
tareas y los resultados de la C alta puede causar conflictos con
la urgencia mds alta y el enfoque primario en la gente en vez
de los resultados y las tareas de la | alta

Tensiones de paciencia frente a urgencia:

La paciencia innata de la S alta puede causar conflicto con el
sentido de urgencia de la | alta.

Tensiones de paciencia frente a urgencia:

El enfoque en emplear paciencia para asegurar la precision y
evitar errores de la C alta puede causar conflicto con el
enfoque en resultados, soluciones de hacer las cosas AHORA y
accién inmediata de la D alta.
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S alta frente a D alta

(Abajo a la izquierda frente a la parte superior a la derecha)

C alta frente a | alta

(Abajo a la derecha frente a la parte superior a la izquierda)

S alta frente a | alta

(Abajo a la izquierda frente a abajo a la derecha)

C alta frente a D alta

(La parte arriba a la izquierda frente a arriba a la derecha)




Tension entre los estilos (continuacion)

Tensiones de gente frente a tareas

El enfoque en los resultados, tareas y accion de la D alta puede
causar conflicto con el enfoque en otra gente, los sentimientos
y la exactitud politica de la | alta.

D alta frente a |l alta

(La parte arriba a la derecha frente a abajo a la derecha)

Tensiones de gente frente a tareas

El enfoque en los datos, andlisis, exactitud y precision de la C
alta puede causar conflicto con el enfoque en otra gente, el
trabajar en equipo, conexiones personales y el sentido de
‘familia’ de la S alta.

C alta frente a S alta

(La parte arriba a la izquierda frente a abajo a la izquierda)

Copyright © 1996-2016 A & A, Inc. All rights reserved.
Company Name Here  999-999-9999 www.YourWebsite.com




Reporte en Linea de DISCstyles™ para Sample Report-Estilo 1S/Isc

Hoja de trabajo de tension entre los estilos

Todas las personas tienen unas cuantas relaciones llenas de tension. Usted puede tener una gran preocupacion y/o
sentimientos amorosos hacia una persona, pero aun asi parece que, sin importar lo que haga, sus interacciones
son generalmente estresantes. Si este es un comportamiento relacionado, aplicar La Regla de Platino™ - Tratar a
los otros en la forma que ellos desean ser tratados — puede ser muy util. Llene esta hoja de trabajo para obtener
consejos en cdmo mejorar la relacién. Si se siente cdmodo, puede discutir con la otra persona las cosas que
pueden hacer para liberar la tension.

Primero, refiérase a COmo identificar el estilo de otra persona y determine su estilo primario de comportamiento.
Después, refiérase al Modelo de tensidn para identificar sus preferencias de ritmo y prioridades. Después, vea
cuales son diferentes de las suyas y observe la estrategia que tomard para modificar su comportamiento. Si ambas
preferencias son las mismas que las de usted, entonces determine en donde va a permitir que las necesidades de
la otra persona sean colocadas encima de las suyas. Por ejemplo, si usted es un estilo | alto con preferencias de
ritmo rapido y orientado a las personas y la otra persona también, usted puede permitir que dicha persona tenga
el centro de atencion en momentos cuando no sea importante para usted. Un estire y afloje a lo largo del camino.

SU INFORMACION RELACION DE MUESTRA

MI ESTILO: C

Ritmo: Ritmo mas lento Ritmo: Ritmo mas rapido
Prioridad: Meta/Orientada a la tarea Prioridad: Orientada a las personas

Diferencia: Ritmo y prioridad

Estrategia: Ser mas personal, social, usar un ritmo mas
rapido y animado con Juan

RELACION 1 RELACION 2
Nombre: Estilo:_ Nombre: Estilo:_
Ritmo: Ritmo:
Prioridad: Prioridad:
Diferencia: Diferencia:
Estrategia: Estrategia:
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Como adaptarse al estilo DOMINANTE

Son sensibles al tiempo, por lo que no lo pierden. Son organizados y van directo al grano. Déles

informacién relevante y opiniones con probabilidades de éxito. Déles detalles escritos para leer en su

tiempo libre — todo en una sola pégina.

Los Estilos Dominantes se orientan a la meta, por lo que debe captar su sentido de logro. Ataque sus
egos al apoyar sus ideas y reconocer su poder y prestigio. Permita que el Estilo D tome las decisiones. Si
usted no estd de acuerdo, argumente con hechos, no sentimientos. En grupos, permitales que tengan la
ultima palabra porque no son del tipo que esperan a que otros decidan por ellos.

En general, sea eficiente y competente con el Estilo Dominante.

En el trabajo — ayudelos a

Medir los riesgos de manera mas realista

Tener mas precaucion y deliberacion antes de tomar decisiones
Seguir las reglas, disposiciones y expectativas pertinentes
Reconocer y pedir la participacién de otros

Decir a los otros las razones de las decisiones

Cultivar mas atencidn / receptividad a las emociones

Estrategias de venta y servicio con los Estilos Dominantes

Planee estar preparado, organizado, tener un ritmo rapido e ir siempre al grano
Saludelos de manera profesional y formal

Aprenda y estudie sus metas y objetivos — lo que quieren lograr, como estan motivados para
hacer las cosas y lo que les gustaria cambiar

Sugiera soluciones con consecuencias claramente definidas y esté de acuerdo con dichas
consecuencias, asi como recompensas que se relacionen especificamente con sus metas

Vaya al grano
Provea opciones y permitales tomar la decisidon cuando sea posible

Permitales saber que usted no pretende hacerles perder el tiempo

En ambientes sociales

Transmita apertura y aceptacion de su parte
Escuche sus sugerencias

Haga un resumen de sus logros

Déles su tiempo y atencién total

Aprécielos y recondzcalos cuando sea posible
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Como adaptarse al estilo

Los Estilos Influyentes se rinden con el reconocimiento personal, asi que recondzcalos de manera
sincera. Apoye sus ideas, metas, opiniones y suefios. Intente no discutir acerca de sus visiones
improbables; emocidnese con ellas.

Los Estilos | son mariposas sociales, asi que esté listo para aletear junto a ellas. Se les puede ganar con
una fuerte presencia, una conversacion estimulante y entretenida, chistes y vivacidad. Se orientan a las
personas, asi que déles tiempo para socializar. Evite presionar para realizar las tareas.

En general, los Estilos Influyentes se interesan en ellos mismos.

En el trabajo — ayudelos a

Tener prioridades y organizar

Seguir las tareas hasta su fin

Ver a las personas y tareas de manera mas objetiva
Evitar el uso excesivo de dar y recibir consejos

Escribir las cosas

Estrategias de ventas y servicio con los Estilos Influyentes

Muestre interés en ellos, déjelos hablar y permita que emerja su animo y entusiasmo

Tome la iniciativa al presentarse a si mismo de una manera amistosa e informal y esté abierto a nuevos
temas que parezcan ser de su interés

Apoye sus suefios y metas

llustre sus ideas con historias y descripciones emocionales que se puedan relacionar con sus metas e
intereses

Resuma claramente los detalles y dirija esto hacia objetivos y pasos de accion sobre los cuales ambos
estén de acuerdo

Proporcione incentivos para fomentar decisiones mas rapidas

Déles testimonios

En ambientes sociales

Enféquese en un acercamiento positivo, animado y calido

Escuche sus sentimientos y experiencias personales

Responda de manera abierta y agradable

Evite discusiones negativas o problematicas

Haga sugerencias que les permitan verse bien

No requieren mucho seguimiento, detalle o compromisos a largo plazo
Déles su atencidén, tiempo y presencia

Recondzcalos de manera publica y privada

Enféquese en que tan feliz es usted cuando ellos tienen éxito
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Como adaptarse al estilo ESTABLE

Se orientan a las personas y desean relaciones calidas, asi que tdmese su tiempo, ganese su confianza,
apoye sus sentimientos y muestre interés sincero. Hable en términos de sentimientos, no hechos. A los
Estilos S no les gusta fanfarronear. Quieren asegurarse de que todos los aprueban, asi como a sus
decisiones. Déles tiempo para pedir la opinidn de sus compafieros de trabajo. Nunca arrincone a un
Estilo Estable. Es mucho mas efectivo ser cdlido para sacar a este pollo de su cascaron que romperlo con
un martillo.

En general, sea sincero y no amenazante con el Estilo Estable.

En el trabajo — ayudelos a

Usar atajos y desechar pasos innecesarios

Rastrear su crecimiento

Evitar hacer cosas de la misma manera

Darse cuenta de que hay mas de un acercamiento para hacer las tareas
Abrirse mas a algunos riesgos y cambios

Sentirse apreciados de manera sincera

Levantar la voz y expresar sus pensamientos y sentimientos

Modificar la tendencia de hacer lo que otros les dicen

Obtener y aceptar crédito y alabanza, cuando sea adecuado

Estrategias de venta y servicio con los Estilos Estables

Condzcalos de manera mas personal y acérquese a ellos de una manera no amenazante, placentera y
amistosa, pero profesional

Desarrolle confianza, amistad y credibilidad a un ritmo relativamente lento
Pidales que identifiquen sus necesidades emocionales, asi como sus expectativas en la tarea o el negocio

Involucrelos al enfocarse en el elemento humano... es decir, cdmo algo les afecta personalmente y a sus
relaciones con otros

Evite apurarlos y déles aseguramientos personales y concretos, cuando sea adecuado

Comuniquese con ellos de manera constante y regular

En ambientes sociales

Enfoquese en un acercamiento estable y de ritmo mas lento
Evite discusiones y conflicto

Responda de manera sensible y sensitiva

Recondzcalos en privado con cumplidos especificos y creibles
Permitales dar seguimiento a tareas concretas

Muéstreles procedimientos de paso a paso

Comportese de manera placentera y optimista

Déles estabilidad y un minimo de cambio
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Como adaptarse al estilo CONCIENZUDO

Todos son disciplinados con respecto al tiempo, por lo que debe ser sensible a sus horarios. Necesitan detalles, asi
que déles informacion. Se orientan a las personas, asi que no espere convertirse en su amigo antes de trabajar con
ellos. La amistad se puede desarrollar después, pero, a diferencia de los Estilos Influyentes, no es un prerrequisito.

Apoye a los Estilos Concienzudos en su acercamiento organizado y considerado para solucionar problemas. Sea
sistematico, légico, esté bien preparado y sea preciso con ellos. Déles tiempo para tomar decisiones y trabajar de
manera independiente. Permitales hablar en detalle. En grupos de trabajo, no espere que los Estilos C sean lideres o
participantes elocuentes, pero s/ confie en ellos para investigar, exprimir nUmeros y realizar trabajos de campo
detallados para el grupo. Si es adecuado, establezca lineamientos y fechas de entrega exactas. A los Estilo
Concienzudos les gusta recibir cumplidos por su inteligencia, asi que reconozca sus contribuciones de manera acorde.

En general, sea considerado, esté bien preparado, oriéntese a los detalles, sea formal y paciente con los Estilo
Concienzudos.

En el trabajo — ayudelos a

= Compartir su conocimiento y experiencia con otros

= Mantenerse en pie frente a las personas que prefieren evitar

=  Comprometerse con fechas de entrega y parametros realistas

= Ver alas personas y tareas con menos seriedad y critica

= Equilibrar sus vidas con respecto a la interaccién y las tareas

= Mantenerse en el curso con las tareas, revisar menos

=  Mantener expectativas altas para tareas de alta prioridad, no para todo

Estrategias de venta y servicio con los Estilos Concienzudos

=  Preparese para que pueda responder la mayor parte de sus preguntas lo antes posible

= Saltdelos de manera cordial, pero prosiga rdpidamente con la tarea, no inicie una conversacion personal o
social

= Afine sus habilidades en la practica y la |dgica

=  Haga preguntas que revelen una direccion clara y que se adapten al esquema general de las cosas
=  Documente cémo y por qué algo aplica

= Déles tiempo para pensar; evite presionarlos a tomar una decisién improvisada

= Digales los pros y los contras y toda la historia

=  Prosigay entregue lo que promete

En ambientes sociales

= Use un acercamiento ldgico

= Escuche sus intereses, razonamiento y sugerencias

=  Mas bien responda de manera formal y educada

= Las discusiones negativas estdn bien en tanto que no sean dirigidas de manera personal
= Reconozca su forma de pensar en privado

=  Enféquese en lo agradecido que usted esta con sus procedimientos

= Solicite sus consejos y sugerencias

=  Enséieles con el ejemplo
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CONSTRUCCION Y MANTENIMIENTO DE RAPPORT
A LO LARGO DEL CICLO DE VENTAS

Hay cinco etapas definidas para la mayoria de cada ciclo de compra. El guiar las personas a través de cada fase
dara lugar a resultados positivos para ambas partes.

1. Conexidén: Comprender los estilos DISC tendra una impresion impactante en los primeros minutos del
encuentro. En ese corto tiempo, precioso, que hace o deshace la venta. En ese momento, el tamafio de sus
posibilidades y que determina si usted es el tipo de persona con quien él o ella le gustaria hacer negocios.

El propdsito de hacer contacto con su cliente potencial es empezar a abrir lineas de comunicacién. Grandes
escuchador son los mejores vendedores sin lugar a duda. Cuando se domina la habilidad de escuchar
efectivamente todos los demas aspectos de tus relaciones mejoran.

2. Exploracidn: El propdsito de la exploracion es obtener una imagen precisa de las necesidades del cliente y lo
gue se necesita para proporcionar una solucion eficaz. Para ello, es necesario escuchar lo que dice el cliente, asi
como saber cdmo hacer las preguntas correctas para obtener la informacién que usted necesita.

Hacer preguntas inteligentes es una habilidad critica de ventas. No se requiere hacer muchas preguntas - sélo
las correctas. Hacer preguntas es similar a pintar un cuadro. Se comienza con un lienzo en blanco y comenzar a
rellenar el fondo y aspero en la foto con una amplia pinceladas. A continuacidn, rellena los datos con trazos mds
finos.

3. Colaboradores: Durante esta fase, usted y su cliente colaboraran para encontrar una solucién que satisfaga
las necesidades de los ambos. Se trata de un proceso de adopcién de las ideas de su cliente y su combinacién
con sus propias ideas para llegar a una solucién que tenga sentido para los dos. El intercambio de dar y tomar se
puede considerar como una oportunidad para "cambiar las cabezas", Imagine decir esto a su cliente: "Si tu y yo
podria cambiar las cabezas, es decir, si se pudiera saber lo que sé acerca de mi producto, y si yo pudiera saber lo
que sabe acerca de su negocio, nosotros dos sabemos exactamente cdmo darle la mejor solucion posible para
sus necesidades. "

Ese es su objetivo - para acercarse lo mas posible el perfecto conocimiento que le permitira desarrollar la
solucidn ideal para su cliente Para lograr ese objetivo, es necesario el intercambio de informacidn suficiente
para entender y complementar el negocio de su cliente, la industria, tendencias y desafios, y que tienen que
saber tanto como sea posible sobre sus productos y servicios y cdmo pueden ayudar. A medida que proponer
una solucidn, que se relacionan con las necesidades del cliente y su potencial descubierto en la fase de
Exploracion y explicar como va a funcionar en el ambiente que se desarrolle.
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4. Confirma: obtener el compromiso fluye naturalmente de las etapas de exploracién y de Colaboracion para el
vendedor DISC. Si usted hizo un buen trabajo durante las tres primeras etapas de la venta: Contacto, Exploracion
y Colaboradores, el cliente no le queda otra alternativa mas que serrar el contrato.

La etapa de Confirmacién es un punto critico en la construccion de una sociedad con el cliente. Los vendedores
DISC no utilizan técnicas de fantasia de cierre. No se puede trabajar en todas las etapas de la venta y luego, al
final, tratar de utilizar una técnica de cierre de manipulacion para cerrar el trato. No tiene sentido... y
ciertamente no funciona cuando se esta tratando de construir relaciones a largo plazo.

5. Asegurar: Una gran debilidad de la mayoria de los vendedores es la forma en que manejan la fase de Garantia
del proceso de venta. La mayoria de los vendedores con fin de conseguir el compromiso de venta, se desaparecen
de la vida del cliente, dejando el servicio, instalacién, capacitacién y seguimiento a los demas.

Una "vieja escuela" método de venta tiene un adagio que dice que la venta empieza cuando el cliente dice "no". En
contraste directo, el trabajo real de la venta empieza cuando el cliente dice "si".

Asegurar la satisfaccion del cliente es un ingrediente secreto del éxito de ventas extraordinarias. Usted se
beneficiara de dos maneras, garantizando a cada cliente. En primer lugar, lo que asegura la repeticién de negocios.
Casi todos los productos tienen un ciclo de vida y sera reemplazado o actualizado. Los clientes tienen una
tendencia a volver al vendedor que previamente a coincidir con un producto que satisfaga sus necesidades y el
servicio se proporciona de manera excelente y el seguimiento.

En segundo lugar, los clientes satisfechos son una excelente fuente de referencias. Los clientes hablan. Se habla de
un mal servicio y se habla de un servicio extraordinario. Cuando reciben un super servicio, se refieren a él como el
vendedor que entregd en sus promesas.

Sin repeticidn de negocios y referencias, un vendedor debe constantemente estar haciendo llamadas en frio frio a
nuevas personas. Esta no es la forma mas adecuada los vendedores quieren pasar sus vidas... y ciertamente no es
la mejor manera de tener éxito!

Al iniciar el proceso de venta, usted tiene la oportunidad de comenzar a construir una fuente de buenos clientes.
Sin embargo, es sélo después de la venta que se asegura de que su cliente estd satisfecho (de preferencia
encantado!), Que realmente se alcanza una relacion solida
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Fase 1: UN BUEN ENTENDIMIENTO DURANTE EL CONTACTO INICIAL

Conexion con "C"

"C" no se preocupan mucho de la interaccion social (mas
alla de la cortesia y bromas de serie), por lo que llegar al
punto es importante.

Evite hacer una pequefia charla, excepto para establecer
inicialmente su credibilidad.

Hable despacio, con calma y ahorrar en palabras.

"C" se concentran en la precisidn y son personas que
quieren hacer su trabajo de la mejor manera posible.

Le dan mucha credibilidad a la parte intelectual y, no a las
emociones.

Antes de la reunién, les proporcionan un breve resumen
de la agenda y la duracidn de la reunidn, para que sepan a
qué atenerse.

Muestre una prueba ldgica de fuentes confiables que
precisa el documento de su calidad, su historial de logros,
y los valores.

"C" tienden a ser naturalmente sospechosos de los que se
elogian a ellos mismos.

Conexion con "D"

"D" quiere saber el resultado final.

Sélo tienes que dar la informacién suficiente para
satisfacer su necesidad de saber sobre el rendimiento
general.

Ellos no quieren perder su tiempo con una descripcion
detallada de su producto o una presentacion de una larga
lista de testimonios de clientes satisfechos, o demasiado
sociable con ellos - siempre recordar que ellos son directos
y reservados.

Al escribir, llamar, o cumplir con una "D", lo hacen de una
manera formal, seria. Ir directo al punto. Concentrarse
rapidamente en la tarea.

Una mayor eficiencia, ahorro de tiempo, el rendimiento de
la inversion, los beneficios, y asi sucesivamente. En otras
palabras, decirle lo que hay para él.

Si va a vender algo o presentar una propuesta para una
"D", tenga cuidado de estar bien organizado, consciente
del tiempo-, eficiente y profesional.

Ellos no les interesa construir amistades o hacer amigos lo
gue quieren es sacar algo de usted si piensa que tiene algo
valioso que ofrecer.

Conexion con "S"

"S" son indirectos y de confiables. Sin embargo, mantener
la relacidn seria hasta que le tengan confianza.

Ellos se preocupan por mantener la estabilidad, quieren
saber paso a paso los procedimientos que puedan
satisfacer sus necesidades de informacién y planes de
accion ldgica.

Organizar la presentacion: con listas de detalles, las
secuencias del programa, y proporcionar los datos.
Tratar con honestidad, sinceridad, y la atencién personal.
Escuche con paciencia a sus historias, ideas y respuestas.
Expresar su agradecimiento por su constancia, fiabilidad, y
la cooperacion.

Preséntese de una manera pacifica y de agradable
ambiente, pero también de una manera profesional.
Desarrollar la confianza, la credibilidad, y la amistad en un
proceso relativamente lento, y ritmo informal.
Comunicarse con ellos de una manera consistente en una
base regular... sobre todo desde el principio.

Conexion con

Recuerde que son directos y confiables.

Cuando te encuentras con un "I", se dan la mano con firmeza,
preséntate con confianza, e inmediatamente muestran
interés personal.

Que se establezca el ritmo y la direccidn de la conversacion.
Sea un oyente atento, especialmente con "I".

Mantener una conversacion positiva para hacerles saber que
usted entiende y puede relacionarse con sus visiones, ideas y
sentimientos.

Cuente historias humoristicas o inusual en uno mismo, para
ganar su confianza.

Permitir que se sientan comodos al escuchar sus historias,
hasta el punto de hablar de temas totalmente diferentes.
Dado que "I", por lo general les gusta hablar acerca de si
mismos, hacer preguntas sobre ellos, pero estar preparado
para respuestas largas. Planear las reuniones que sean
necesarias con el afan de construir la relacién mientras retine
todo tipo de informacion.
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Fase 2: MANTENER BUENA RELACION EN LA FASE DE EXPLORACION

Explorando con "C"

"C" no se preocupan mucho de la interaccidn social
(mas alla de la cortesia y bromas de serie), por lo que
llegar al punto es importante.

"C" a menudo responder a las preguntas que revelan
su experiencia, por lo que disfrutan ser entrevistado.
Siempre y cuando las pregunte sean légicas ellos
disfrutan la conversacion

Preguntar de manera que sus preguntas tengan la
informacidn correcta.

Haga preguntas abiertas y cerradas que investigan
sus conocimientos, sistemas, objetivos y objeciones.
Haga sus propias respuestas cortas y claras.

Si usted no sabe la respuesta a algo, no fingir. Digales
que usted obtendra la respuesta para ellos por un
tiempo determinado, y luego hacerlo.

Explorando con "D'"

Mantener la conversacion interesante haciendo las
preguntas relevante y infamativa, Esto evitara que se
vuelvan impaciente y aburridos

"D" necesidad de considerar el propdsito de la reunion,
porque quieren entender el propdsito las preguntas.
Cuando a los "D" se les pregunta, que sean lo mas
practico y légico posible, también que las preguntas
sean de una manera directa.

solicitar informacién Sélo que no esta disponible en
otros lugares.

Durante la recopilacién de informacién, hacer
preguntas que muestran que ha hecho su tarea sobre
los resultados deseados y los esfuerzos actuales.
Asegurese de realizar las consultas que le permitan
hablar acerca de los objetivos de su negocio.

Enfoque su exploracién hacia el ahorro de tiempo de
“D” y la energia.

Explorando con "S”

"S" son excelentes en las entrevistas, asi que hable con
gusto y de manera informal y hacer preguntas suaves y
abiertas (especialmente alrededor de las zonas
sensibles).

Mostrar el tacto y la sinceridad en la exploracion de sus
necesidades.

Si no tienen una buena sensacion sobre su producto, o
su empresa, o incluso usted, no corren el riesgo de
herir sus sentimientos y se quedan callados.

Ellos quieren evitar enfrentamientos, incluso los
menores de edad. Por lo que "S” puede decir lo que
piensa que quiere oir, en lugar de lo que realmente
piensan.

No es posible que sobre su insatisfaccion con sus
competidores. A pesar de que esto es exactamente lo
que quieres oir, la "S" se pueden negar a decir algo
negativo sobre ellos.

Permitir a un montdn de tiempo (posiblemente varias
reuniones) para "S" para abrirse a usted y revelan sus
deseos mas intimos y dolores.

Cuanto mas tiempo pasa con una "S" explorar, mayor es
la probabilidad que se le de aterrizaje como un cliente.

n I"

Explorando con

se aburren rapidamente cuando no estan hablando de
si mismos.

Lograr un equilibrio entre la escucha de sus historias de
vida y la recopilacién de la informacion que necesita para
ser un asesor de ventas efectiva.

Al hacer preguntas de negocios, mantenerlos breve. Si es
posible, hacer preguntas exploratorias que tengan que ver
con el trabajo y con cuestiones sociales.

Cuanto mejor sea su relacion con un "I" estara mas
dispuesto a cooperar y hablar sobre la tarea en mano.

"I'" puede ser tan confiados que pueden decirle sus
esperanzas y aspiraciones. Si usted puede demostrar cémo
su producto o servicio pueden acercarlos a sus suefios,
pueden entusiasmar tanto que son capases de vender
ellos el producto dentro de su organizacién y darle las
mejores referencias de usted y su servicio.
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Fase 3: MANTENER BUENA RELACION EN LA ETAPA DE COLABORACION

La Colaboracion con "C"

Hacer hincapié en la precision, valor, calidad y
confianza.

Hablar por hablar sin respaldo por una evidencia o
prueba No les gusta y prefieren quedarse callados.

Al Describir un proceso, se obtendra los resultados que
buscan.

Obtener informacidn especifica al preguntar: "Hasta
ahora cuales son sus reacciones?" O "¢ Tiene alguna
pregunta que te gustaria aclarar?"

Presentar la solucidon que les muestra que cuando hacen
la compra estan en lo correcto.

Es necesario reivindicar los hechos, las especificaciones
y los datos que se refieren especificamente a sus
necesidades.

"C" son conscientes de los costos, aumentar el valor
percibido de los hechos con muchos datos.

"C" son capases de encontrar lo negativo de las cosas lo
que es importante senalar los aspectos negativos
evidentes antes que ellos. Vamos a evaluar las ventajas
y desventajas en relacion a otros productos o servicios
de la competencia (aunque imperfecta).

La Colaboracion con "D"

Su presentacion debe estar orientada hacia las propiedades
de los “D”.

Conducir la presentacién de forma que puedan visualizar
el exito, al ahorrar tiempo, generar resultados, y hacer la
vida mas facil y mas eficiente, usted conseguira su
atencion.

Mucho cuidado con las declaraciones de beneficio rapido.
Con los analisis en mano quieren ser capases de aprobar o
rechazar.

"D" prefieren el analisis rapido y conciso de sus
necesidades y sus soluciones.

"D" les encanta estar en control, a fin de darles opciones
respaldadas con suficientes datos y analisis que les permita
tomar una decision inteligente.

A continuacidn, guardar silencio y dejar que ellos tomen su
decision. Si usted habla o interrumpir mientras que estan a
punto de comprar, disminuira considerablemente las
probabilidades de hacer esta venta.

La Colaboracion con "S"

Mostrar cémo su producto o servicio va a estabilizar,
simplificar, o apoyar los procedimientos y relaciones de
los "S".

Definir claramente sus funciones y objetivos en sus
sugerencias, e incluyen las expectativas especificas de
ellos en su plan.

Presentar las nuevas ideas de una forma no
amenazante.

Proporcionar a tiempo para adaptarse a los cambios y
los procedimientos operativos y las relaciones.

Cuando el cambio es necesario, decirles por qué.
Explicar el tiempo que se llevara para cumplir con
cualquier modificacién provisional de las condiciones
actuales.

Disefar el mensaje a transmitir con sensacién de
estabilidad y seguridad.

"S" les encanta que les muestren los pasos adecuados
a seguir, siéntase libre a compartirlos con ellos.

Que se involucren en la conversacién y pedir su
colaboracion es algo que valoran.

La Colaboracion con

Mostrar cémo su producto aumentaria el prestigio de la "I”,
imagen, o el reconocimiento.

Hable sobre el impacto o las consecuencias favorables que
sus sugerencias tendran en sus relaciones de trabajo y que
serdn mas agradable.

Premiarlos cuando terminen la tarea y hacer hincapié sobre
los resultados de su contribucién a beneficio de los demds
esto provoca una respuesta positiva por parte de ellos.

Una presentacidn tiene que ser impactante para las personas
con periodos cortos de atencién por ende una presentacion
llena de colorido e impactante es preferible.

Mostrar como su solucidn les ahorrara esfuerzo y hacer que
se vean bien.

Respalde sus afirmaciones con los testimonios de personas
conocidas o de las empresas de alto perfil.

tratar de mencionar Nombres conocidos satisfechos que ellos
conocen y admiran.

Hacerlos visualizar el futuro y preguntarles, si llegasen hacer
expertos en DISC como lo usarian.
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Fase 4: MANTENER UNA BUENA RELACION EN LA ETAPA DE CONFIRMACION

La Confirmacion con "C"

Hacer hincapié en la precisién, el valor de la calidad y
formalidad.

Ofrecer opciones légicas con la documentacion
adecuada y el tiempo para analizar sus opciones

Se sienten incomodos con decisiones rapidas y cuando
dicen que van a pensar lo dicen en serio.

Si presionados por las personas o las demandas
excesivas, pueden utilizar "Lo voy a pensar", como una
tactica vieja de escape.

Los "C" son compradores educados, con ldgica que les
gusta comparar, Conoce a tu competencia para que
pueda sefialar sus ventajas de una manera objetivay
profesional. Mencionar los puntos fuertes de su
empresa cuando usted sugiere preguntas que puedan
hacer a su competencia que les permita hacer un
comparativo de los costos y beneficios de las opciones y
soluciones.

Estar dispuesto a explorar el tema de un "programa
piloto" condicional, como una forma de reducir su
riesgo.

La Confirmacion con "D"

Con "D", que venir a la derecha y pregunte si esta
interesado. Una "D", a menudo le dira "si" o "no".

Usted puede perder la atencion y / o intereses de una "D"
mediante la presentacién de la informacion con demasiada
lentitud o por pasar demasiado tiempo discutiendo los
detalles minuciosos.

Al elaborar una carta de compromiso, no gastar demasiado
tiempo en los puntos de la "D" no se preocupan.

Presentar las opciones y los resultados probables. "D",
como para equilibrar la calidad con las consideraciones de
costo, por lo que ofrecen las opciones con las pruebas y
dejar la decision final para ellos.

Se ha encontrado que es eficaz para presentar una "D" con
dos o tres opciones. Proporcionar un resumen breve de
cada opcion, junto con su recomendacion de cada uno.
Mientras que la "D" esta revisando su propuesta, no los
interrumpa. Las probabilidades son altas de que se va a
encontrar una opcion que les atrae y el cierre de los
mismos frente.

Confirmar con "S"

"S" son mas lentos, los responsables de la decision deductivo
que escuchar las opiniones de los demas y tomar el tiempo
para solicitar las opiniones antes de decidir. Por lo tanto,
hacer un plan de acciéon especifico y proporcionar una
orientacion personal, la direccion o la garantia segun sea
necesario para la consecucién de los mas seguros, mas
practico curso a seguir. El brazo con la literatura, estudios de
caso y toda la documentacion disponible, porque van a
"vender" su propuesta a los demas dentro de su organizacion.
Cuando lo haga llegar a un acuerdo, explorar cuidadosamente
las areas potenciales de confusidn o insatisfaccion.

"'S"'s como garantia de que las nuevas acciones implicara un
riesgo minimo, por lo que ofrecen las garantias y apoyo.
Trate de no apresurarse, pero proporcionan suaves codazos,
util para ayudarles a decidir (si es necesario).

Involucrar a ellos por la personalizacion del plan y que
muestra cdmo se beneficiara directamente a ellos ya los
demas.

Al pedir un compromiso, les guia hacia una opcién si se
parecen indecisos.

Confirmar con

Mostrar cémo su producto aumentaria la "I" de
prestigio, imagen, o el reconocimiento.

Sea abierto y preguntar: "éA dédnde vamos desde aqui?"
O "éCual es nuestro siguiente paso?"

Si les gusta algo, lo compran en el lugar (todos en
igualdad de condiciones).

Usted puede tener que reducir la velocidad, ya que
también tienden a comprar demasiado / o comprar
antes de pensar en todas las consecuencias, estos
comportamientos que los dos pueden vivir para
lamentar.

"I'"' papeleo no les gusta y los detalles de lo que es
probable que lo dude, e incluso posponer las cosas,
cuando se trata de gastar el tiempo necesario en un
contrato.

Tener un acuerdo por escrito preparado por su
tendencia a ser claro acerca de los procedimientos,
responsabilidades y expectativas.

Asegurese de que usted esta de acuerdo en los detalles
por escrito o, mas tarde, casi se puede apostar a un
cierto grado de confusién y / o la decepcion.
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Fase 5: MANTENER BUENA RELACION EN LA ETAPA DE ASEGURAMIENTO

Asegurarla"C"

Establecer un calendario especifico para cuando y
cémo va a medir el éxito con la "C". Siguen
demostrando su fiabilidad, calidad y valor.

Esté disponible para el seguimiento de la
satisfaccion del cliente y solicitar informacion
especifica sobre el producto o el registro de
rendimiento del servicio.

Si tiene sugerencias para mejorar el uso de atajos
o de usuario, enviar un correo electrénico ala "C"
a los clientes.

También debe preguntar por sus ideas y opiniones
sobre cdmo mejorar sus productos y / o servicios.
Cuando le ofrecen sus sugerencias, en contacto
con ellos acerca de cdmo su compafiia esta
incorporando sus ideas en mejoras en las futuras
actualizaciones, revisiones o nuevos productos.

Asegurar "D"

"D" por lo general no buscan relaciones personales en el
trabajo debido a su enfoque en el cumplimiento de las
tareas.

Con "D", no se basan en ventas en el pasado para
asegurar futuras compras. Seguimiento para saber si
tiene alguna queja o problema con su producto. Si
tienen quejas, abordarlos de inmediato.

Impresione a sus clientes su intencion de respaldar su
producto o servicio.

El estrés que se le de seguimiento sin tomar mucho de
su tiempo.

También puede ofrecer una garantia de devolucién del
dinero.

Cualquiera que sea la promesa, asegurese de entregar
todo lo que ofrece!

Asegurar la"S"

Seguimiento de conformidad con una "S".

Deles su garantia personal de que se mantendra
en contacto, mantener las cosas funcionando sin
problemas, y estard disponible en un "como sea
necesario".

"S" como para pensar que tienen una relacion
especial con usted, que usted es mas que otro
conocido de negocios, sino que prefieren una
relacién continua y predecible.

Deles su nimero de celular, junto con una
invitacidn para realizar una llamada en cualquier
momento con cualquier preocupacidn. Rara vez se
va a usar, pero se sentira seguro sabiendo que esta
a su disposicion.

No les gusta una sola vez ofertas, por lo que el
seguimiento de mantener su relacion.

Impersonal, computarizado de seguimiento no es
muy atractiva para "S", por lo que continuara la
construccion de su relacidn con bajo perfil,
atencion personalizada y asistencia.

Asegurar

IIIII

con frecuencia comprar antes de ser vendido lo que
puede llevar al remordimiento de los compradores.

"I'"' se pueden beneficiar de recordatorios en curso que
han tomado la decisidn correcta.

Reforzar su decision de dar un monton de ayuda
inmediatamente después de la venta.

Asegurese de que realmente utilizan su producto, o
pueden sentirse frustrado de un uso incorrecto vy, o bien
guardarlo o devolverlo para un reembolso.

Desde que se mezclan con tanta gente, incluso se puede
pedir "I" si estarian dispuestos a compartir sus
testimonios elogiosos sobre usted y su producto con
otros.

Si se siente listo para usar su producto o servicio mas,
"I'" le dara mas referencias que los otros tres estilos
combinados!
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ConD's

Conl’s

Con S’s

ConC’s

® Saltar la charla
® El plomo con el punto

® Va a necesitar tiempo y
las historias antes de
volver a centrarse en el

e Vaya directamente al
asunto hasta que se
caliente hasta que

® Saltar la charla
® Lleve una agenda

rincipal . ® No se apresure a
conexion P P negocio mano . P ® Mantenga fresco,
® Mostrar hasta . primera agenda X .

® Que se mueve al ritmo . . . tranquilo y profesional
completamente preparado ~, ® Tome un interés activo

de la conversacion

en los
® é| / ella sepa que las ® alternativo preguntas ® Sea sinceramente
. ) ® Haga preguntas que
preguntas se dirigen entre ellos en lo personal interesado en sus .
- . revelan su experiencia
® Solo pregunte por la y de negocios respuestas
. Y- A . a . . ® Mantenga las preguntas
explorar informacién que esta ® Con cuidado, guia de o Nunca interrumpirlos
. . se centraron en el tema
disponible en otros lugares vuelta al tema ® Haga preguntas no .
® alternativo preguntas
® Responda a sus e Mantenga el enfoque amenazantes para sacar abiertas v cerradas
preguntas directamente en su vision y objetivos el paso del tiempo Y
® Involucrar a todos los
. sentidos como sea ® Mostrar como la e Enfatizar el valor, la
® Realice breve X s i X .y
., posible solucién va a simplificar, exactitud, precision,
presentacion . L ) N
p ® Pregunte por sus ideas agregar la estabilidad o calidad y fiabilidad
e Enfoque en la linea de o .

a menudo apoyo a sus objetivos ® Aténgase a los hechos y
fondoy / o ahorro de . R PR )
tiembo e Rocie en los ® Presentar nuevas ideas la légica; intento de reducir

colaborar - e testimonios de una manera no los riesgos cuando sea
e Ofrecer un analisis . . .
. ; e Ofrecer incentivos para amenazante posible
conciso de las necesidades L . Y
iUNto CON SUS la toma de decisiones ® Nunca las prisas, pero ® Nunca presion para
. . ® Mostrar cémo la proporcionan suaves cualquier decision
recomendaciones L . . .
rofesionales solucién mejora su codazos, ayuda a una ® Mantenga frio y distante
P imageny / o guarda decision emocionalmente
esfuerzo
. ® Ofrecer opciones légicas
. ® abiertamente P . ¢
e fuera plana preguntar si R ® Son los responsables con la documentacién
- preguntar, "éDénde cree . e s .
estan interesados U nos vas?" de decisiones y lento ® Déle tiempo y espacio
® Presentar dos o tres 9 , como para consultar para tomar sus decisiones
. ® Esté preparado para - . .
. opciones con las opiniones de los demas ® Punto de cualquier
confirmando : tomar su orden . . ) .
recomendaciones y los X X e No presione por una inconveniente evidente de
p ® Reduzca la velocidad si s . .
resimenes < decision tratar si es que existe
oY) . ellos estdan comprando
® jCéllate, mientras que demasiado répido ® Enfoque en una ® Proponer un programa
examinar y decidir X . P garantia en su caso piloto o de garantia para
® (Los tramites para ellos . .
reducir el riesgo
. ® Proporcionar un .
® Reforzar su decision .p X ® Compartir su proceso y /
. - seguimiento constante a .
® Seguimiento de por la prestacion de , o calendario para su
i, \ o R . . lo largo de las garantias o
garantizar they'are 100% asistencia amplia seguimiento
. i a personales . P
satisfecho con la solucion después de la venta ; , ® Revise su método de
L, , ® |es informa del nimero L X iy
® Mantenga la relacién de ® Aseglrese de que no se ) A medicidn de satisfacciéon
asegurando de teléfono privado para

negocios

® Asegurese de que
cumplir con todas las
promesas pequefios

sienten frustrados (no
leer las instrucciones)

® Ayuda a utilizar el
producto / servicio para
reducir la ansiedad

llegar a

® |les recordamos que
también el deseo de una
relacién comercial a largo
plazo

® enviarlas por correo
electronico las ideas y los
accesos directos

e Reforzar el valor, calidad
y fiabilidad.
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Reporte en Linea de DISCstyles™ para Sample Report-Estilo 1S/Isc

TOMANDO LA PROPIEDAD DE SU DESTINO

Imagine lo que habria sucedido si hubiera aplicado correctamente los principios y practicas de la regla
de platino hace diez afios... 0 incluso cinco afios atras? Asi, cientos de miles de personas como usted ya
ha utilizado estos principios y experimentado un aumento espectacular del volumen de ventas, una
mayor satisfaccion en sus relaciones con los clientes y compafieros de trabajo (familia y amigos,
también!), Y una mayor conciencia de sus propias fortalezas y debilidades. Muchas personas afirman
gue ya no se sienten como "un vendedor", se sienten, se comportan y tratan como a un asesor de
confianza. Tienen una mayor capacidad para ayudar a la gente a encontrar soluciones a sus problemasy
son mas expertos en la identificacidon de nuevas oportunidades.

Para que usted pueda compartir también en el placer de experimentar estos beneficios, le
recomendamos que para empezar en este mismo instante. En primer lugar, pensar en las metas que
desea lograr en el préximo afio... el mes que viene... la semana que viene... incluso al final de hoy!
Desarrollar un plan para alcanzar esas metas con la regla de platino - Haz a otros lo que te habrian haréis
con ellos - y los demas principios que conforman el DISCO estrategias de venta.

ACEPTA EL RETO

Este primer paso requiere de su compromiso personal con este reto y su creencia en estos principios y
ponerlos a trabajar para usted. Por supuesto, cualquier habilidad requiere practica, y que no es realista
esperar que le pongan todos ellos en vigor de inmediato. Sin embargo, el momento en que empiezan a
vender a la gente que forma en que desea comprar, usted comenzara a ver resultados inmediatos.

COMPROMETERSE CON EL CRECIMIENTO

"El cambio es inevitable... el crecimiento es opcional." Nos encanta que decir porque es verdad. En este
momento, usted tiene la opcién de tomar este momento y tomar una decisidon que cambia la vida. Usted
puede decidir seguir aprendiendo de ti mismo, tus fortalezas y debilidades, cémo tomar decisiones,
écomo te encuentras a otras personas, etc. ... Usted puede decidir para aprender mas sobre los estilos
de DISC y aplicar sus nuevos conocimientos en otras relaciones mas alla de vender - las relaciones con
sus compafieros de trabajo, hijos, conyuge y / o familia.

Con suerte, usted puede decidir utilizar este informe como punto de partida para una nueva direccién
en su carrera. Si ese pensamiento te excita, le instamos a que aprendan mas sobre como disco puede
ser aplicado en todas las fases del negocio: la prospeccién, la creacidn de redes, marketing,
comunicacion, servicio al cliente, la construccidn de referencia, la lealtad del cliente, contratacion,
gestion, liderazgo, etc ... ofrecer programas, tecnologia, libros, CD, DVD, a su propio ritmo cursos en
linea, conferencias, y talleres en el lugar que estan especificamente disefiados para ayudar a aplicar este
concepto asombroso en aspectos clave de su negocio y su vida.

Aqui estd deseando que siga teniendo éxito!
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Renuncia

NO EXISTEN GARANTIAS, EXPRESAS O IMPLICITAS, CON RESPECTO A LA EVALUACION EN LINEA DE DISCstyles,
INCLUYENDO DE MANERA ENUNCIATIVA, PERO NO LIMITATIVA, LAS GARANTIAS DE COMERCIABILIDAD O
ADAPTACION PARA UN FIN EN PARTICULAR O CON RESPECTO A LA PRECISION, INTEGRIDAD, OPERABILIDAD O
UTILIDAD DE LA EVALUACION EN LINEA DE DISCstyles O LOS RESULTADOS DE LA MISMA.

Usted asume toda la responsabilidad y Alessandra & Associates, Inc. y el Dr. Tony Alessandra no serdn
responsables de (i) el uso y aplicacion de la Evaluacion en Linea de DISCstyles por usted, (ii) la suficiencia, precision,
interpretacién o utilidad de la Evaluacion en Linea de DISCstyles vy (iii) los resultados o informacion desarrollados
del uso o aplicacion de la Evaluacidn en Linea de DISCstyles por usted. Usted renuncia a cualquier reclamacion o
derecho de recurso por reclamaciones contra Alessandra & Associates, Inc. y el Dr. Tony Alessandra ya sea en su
propio derecho o reclamaciones contra Alessandra & Associates, Inc. y el Dr. Tony Alessandra por terceras partes.
Usted indemnizard y sacara a Alessandra & Associates, Inc. y al Dr. Tony Alessandra en paz y a salvo de cualquier
reclamacion, responsabilidad o demandas de terceras partes. La presente renuncia e indemnizacién aplicara para
cualquier reclamacion, derecho de recurso, responsabilidad o demanda por lesiones personales, dafios a
propiedades o cualquier otro dafio, pérdida o responsabilidad que surja de, resulte de o esté relacionada con, de
manera directa o indirecta, la Evaluacion en Linea de DISCstyles o el uso, aplicacién, suficiencia, precisién,
interpretacion, utilidad o manejo de la Evaluacién en Linea de DISCstyles o los resultados o informacién
desarrollados del uso o aplicacién de la Evaluacién en Linea de DISCstyles, ya sea que se base en una obligacién
contractual, responsabilidad civil extracontractual (incluyendo negligencia) u otra. En ningin caso Alessandra &
Associates, Inc. o el Dr. Tony Alessandra seran responsables de la pérdida de ganancias u otros dafios
consecuenciales o por cualquier reclamacién por usted o una tercera parte aun cuando Alessandra & Associates,
Inc. y el Dr. Tony Alessandra hayan advertido la posibilidad de dichos dafios.
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