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La Seccion DISC de Competencias Comerciales muestra la valoracion de tendencia o enfoque hacia 16

competencias clave comerciales agrupadas y 4 areas competenciales estratégicas.
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Compatibilidad: Sustituye a la antigua seccion de Competencias Comerciales

Introduccion

Las competencias comerciales son las aptitudes,
conocimientos y destrezas necesarias para cumplir
exitosamente las actividades de ventas y relacion con
el cliente, segun estandares definidos por el sector
productivo o empresarial. Las competencias abarcan
los conocimientos (saber), actitudes (ser] vy
habilidades [hacer] de un individuo. Los modelos
competenciales son ampliamente aceptados en el
mundo empresarial, y han sido integrados en
diferentes grados en multitud de empresas publicas y
privadas.

Trasfondo

Toda competencia esta asociada a comportamientos
y DISC es el lenguaje del comportamiento. Hemos
realizado un profundo estudio de los modelos
competenciales mas aceptados por las empresas y
los hemos cruzado con la metodologia DISC. En este
estudio se ha analizado cada comportamiento
asociado a cada competencia y se ha relacionado
con las tendencias conductuales DISC. Por otro lado,
desarrollamos y validamos un sistema de valoracion
correlacional que nos llevd a las formulas de
intensidad de cada competencia.

Después de estudiar los principales modelos vy
diccionarios de competencias mas aceptados,
extrajimos las 16 competencias clave relacionadas
con los comerciales y sus actividades de venta,
atencion al cliente y administracion de venta.

Propésito

La seccion DISC de Competencias Comerciales nos
ayuda a entender en primer lugar nuestra disposicion
natural frente a cada competencia, es decir, aquellas
competencias que por nuestro perfili o estilo
conductual natural nos resultara mas facil llevar a
cabo o desarrollar, y aquellas en las que tendremos
gue hacer un mayor esfuerzo de adaptacion para
llevar a cabo. Esto ayuda al evaluado a entender qué
necesita potenciar para ser excelente y que necesita
fortalecer para no tropezar.

Ademas nos indica el nivel de adaptacion del
evaluado frente a las competencias, es decir, dénde
esta invirtiendo su energia o donde percibe que debe

invertirla para un desempefio exitoso en esa area o
situacion. Esto ayuda al evaluado y sus superiores a
entender si estd percibiendo correctamente las
demandas de su labor y si esta enfocando su energia
en las competencias correctas, asi como su gasto
energetico y posibles brechas de estreés.

No todos los comerciales necesitan ser excelentes
en las 16 competencias, sino que cada entorno
comercial o tipo de venta, tiene algunas
determinantes para el éxito de su labor, y este
madulo nos ayuda a identificarlas y ver los niveles de
tendencia conductual del evaluado.

Contenido

La seccion DISC de Competencias Comerciales se
compone de dos gréficas, la primera corresponde a
4 areas competenciales clave relacionados con los 4
factores DISC, cada darea mostrada es la media de 4
competencias del grupo de 16. Las areas son:

* Decision y Objetivos

* Interaccion y Comunicacion
* (Gestion y Coordinacion

* Normasy Procedimientos

La segunda grafica muestra las 16 competencias
clave para cualquier tipo de venta o entorno
comercial. Las competencias son:
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