
Знакомство со стилями поведения DISC

D – Доминирование
«D»  стремятся к результату
Эмоция: гнев
Первое впечатление: экстраверт, целеустремленный
Способ общения: прямой
Крайние проявления: нетерпимый, раздражительный
Язык тела

Поза: тело наклонено вперед, рука в кармане
Походка: быстрая, всегда куда-то направляется
Жесты: много жестикулирует при общении, жесты широкие

Ключевой принцип общения: чужие мнения неважны, важны 
только факты

I – Влияние
«I»  чувствуют потребность в новых впечатлениях
Эмоция: доверие/оптимизм
Первое впечатление: экстраверт, ориентированный на человека
Способ общения: уклончивый
Крайние проявления: неорганизованность
Язык тела

Поза: ноги расставлены, руки в карманах
Походка: плавная, обращает внимание на людей, может сталки-
ваться с предметами
Жесты: большое количество широких жестов, много мимики в 
ходе общения

Ключевой принцип общения: говорит, когда никто не слушает

S – постоянство
«S»  нужна надежность
Эмоция: без эмоциональных проявлений
Первое впечатление: интроверт, ориентированный на человека
Способ общения: уклончивый
Крайние проявления: собственничество
Язык тела

Поза: тело откинуто назад, рука в кармане
Походка: ровная, легкая
Жесты: сдержано жестикулирует при общении

Ключевой принцип общения: бесстрастное лицо, избегающий 

С – соответствие
«С»  требуется информация
Эмоция: страх ошибиться
Первое впечатление: интроверт, ориентированный на цель
Способ общения: прямой
Крайние проявления: критичен
Язык тела

Поза: руки сложены одна рука поддерживает подбородок
Походка: прямая
Жесты: очень сдержанные, практически не использует

Ключевой принцип общения: задает подробные вопросы 

Особенности коммуникации D 

D – доминирование 

Шаг 1
Узнай в себе «D»
•	 Ориентирован на результат
•	 Стремится быстрее закончить 

дело
•	 Аргументирует
•	 Пытается давить на другого
•	 Любит выигрывать
•	 Может не придерживаться уста-

новленного порядка работы
•	 Может оказаться неподготов-

ленным
•	 Работает с несколькими клиен-

тами одновременно

Шаг 2
Поймите человека с которым 
говорите,

Экстраверт:
•	 Прямой – D
•	 Дружелюбный – I

Интроверт:
•	 Взаимодействующий – S
•	 Аналитический – С

Совместимость типа D с людьми 
разных стилей поведения:

Шаг 3
Для успешного взаимодействия помните особенности каждого типа:

С требуется ИНФОРМАЦИЯ
•	 Дайте им больше данных
•	 Не прикасайтесь к ним
•	 Будьте медленны и терпеливы
•	 Используйте наглядные матери-

алы с данными/графиками
•	 Дайте больше информации, чем 

вам хотелось бы
•	 Держите под контролем
•	 Не ведите себя фамильярно
•	 Не давите

D стремится к РЕЗУЛЬТАТУ
•	 Будьте прямолинейны
•	 Предлагайте альтернативу
•	 Убедитесь,  что вы позволили 

одержать верх [также убеди-
тесь, что и вы выиграли]

•	 Соглашайтесь с фактами
•	 Наслаждайтесь «баталией»
•	 Не пытайтесь подружиться
•	 Не пытайтесь диктовать свои 

условия
•	 Будьте быстры; они быстры в 

решениях
•	 Не пытайтесь быть сильнее

S нужна НАДЕЖНОСТЬ
•	 Замедлите презентацию
•	 Постройте доверительные 

отношения
•	 Сфокусируйтесь на людях
•	 Представьте необходимые 

факты
•	 Излагайте логично, последова-

тельно
•	 Постарайтесь получить предва-

рительное согласие
•	 Слушайте внимательно
•	 Будьте искренне в презентации
•	 Не старайтесь доминировать
•	 Не заканчивайте разговор слиш-

ком быстро

I чувствует потребность в новых 
ВПЕЧАТЛЕНИЯХ
•	 Стройте личные, дружеские 

отношения
•	 Не торопитесь, тяните время
•	 Шутите и веселитесь
•	 Разрешите им высказаться
•	 Признайте их
•	 Не говорите с ними свысока
•	 Говорите о людях
•	 Поддерживайте общение после 

сделки

D-C – низкая D-D – средняя

D-S – низкая D-I – высокая

Особенности коммуникации I 

I – влияние 

Шаг 1
Узнай в себе «I»
•	 Социальный
•	 Ориентирован на людей, поэ-

тому уделяет мало внимания 
деталям

•	 Может давать несбыточные 
обещания

•	 Иногда очень разговорчивый
•	 Энтузиаст
•	 Многословный, не слишком 

логично презентующий
•	 Заканчивает сделку слишком 

медленно или вообще не за-
крывает ее

Шаг 2
Поймите человека с которым 
говорите,

Экстраверт:
•	 Прямой – D
•	 Дружелюбный – I

Интроверт:
•	 Взаимодействующий – S
•	 Аналитический – С

Совместимость типа I с людьми 
разных стилей поведения:

Шаг 3
Для успешного взаимодействия помните особенности каждого типа:

С требуется ИНФОРМАЦИЯ
•	 Соблюдайте дистанцию
•	 Не прикасайтесь к ним
•	 Дайте им больше фактов, цифр
•	 Не тратьте их время
•	 Не ведите себя фамильярно
•	 Будьте дружелюбны и прямо-

линейны
•	 Ответьте на все вопросы и 

завершите сделку
•	 Будьте внимательны к деталям

D стремится к РЕЗУЛЬТАТУ
•	 Не прикасайтесь к ним
•	 Оставайтесь в деловом русле
•	 Будьте прямолинейными и при-

держивайтесь темы встречи
•	 Не обещайте слишком многого
•	 Не шутите
•	 Позвольте одержать на собой 

верх [выиграете от этого вы]
•	 Держитесь уверенно, не позво-

ляйте давить на вас

S нужна НАДЕЖНОСТЬ
•	 Представьте больше фактов
•	 Не торопитесь
•	 Будьте дружелюбны и заслужи-

те доверие
•	 Представьте гарантии, под-

тверждающие ваши обещания
•	 Постарайтесь получить предва-

рительное согласие
•	 Позвольте им говорить, продол-

жайте задавать вопросы
•	 Дайте им время принять ре-

шение
•	 Поддерживайте общение после 

заключения сделки

I чувствует потребность в новых 
ВПЕЧАТЛЕНИЯХ
•	 Наслаждайтесь беседой
•	 Не тратьте слишком много вре-

мени на разговоры
•	 Убедитесь, что вы рядом
•	 Признайте их
•	 Дайте им говорить больше, 

чем вы

I-C – низкая I-D – средняя

I-S – средняя I-I – очень высокая



Особенности коммуникации S

S – постоянство 

Шаг 1
Узнай в себе «S»
•	 Устойчивый и надежный
•	 Легко утрачивает мужество, не 

уверен в себе
•	 Отличные навыки сопровожде-

ния [иногда даже навязчивые]
•	 Отличный продавец
•	 Проявляет низкий уровень 

энтузиазма
•	 Возможно избыточное исполь-

зование имеющегося материала
•	 Иногда ждет слишком долго, 

прежде чем завершить сделку

Шаг 2
Поймите человека с которым 
говорите,

Экстраверт:
•	 Прямой – D
•	 Дружелюбный – I

Интроверт:
•	 Взаимодействующий – S
•	 Аналитический – С

Совместимость типа S с людьми 
разных стилей поведения:

Шаг 3
Для успешного взаимодействия помните особенности каждого типа:

С требуется ИНФОРМАЦИЯ
•	 Ответьте на вопросы, используя 

факты
•	 Не будьте слишком фамильярны
•	 Будьте прямолинейны и друже-

любны 
•	 Не прикасайтесь к ним
•	 Дайте им возможность иметь 

собственное пространство
•	 Не обращайте внимания на их 

скепсис
•	 Тщательно исследуйте детали
•	 Представьте информацию, 

затем завершите сделку

D стремится к РЕЗУЛЬТАТУ
•	 Будьте уверены в себе, не дайте 

себя запугать
•	 Завершите сделку раньше, чем 

обычно
•	 Соглашайтесь с фактами, а не с 

человеком
•	 Не поддавайтесь давлению
•	 Позвольте одержать на собой 

верх [выиграете от этого вы]
•	 Двигайтесь быстрее обычного
•	 Будьте также сильны как D, но 

более дружелюбны

S нужна НАДЕЖНОСТЬ
•	 Представьте больше фактов
•	 Обеспечьте необходимые 

гарантии
•	 Будьте собой
•	 Заканчивайте сделку, когда по-

чувствуете, что вам доверяют
•	 Подтолкните к правильному 

решению
•	 Познакомьте их с руководящим 

составом и коллегами
•	 Поддерживайте связь после 

заключения соглашения

I чувствует потребность в новых 
ВПЕЧАТЛЕНИЯХ
•	 Дайте им поговорить, но при-

держивайтесь темы
•	 Представьте минимум информа-

ции о продукте
•	 Обеспечьте возможность даль-

нейших контактов
•	 Признайте их
•	 Получайте удовольствие от 

общения
•	 Сделайте рывок, чтобы завер-

шить сделку, когда клиент будет 
готов

S-C – низкая S-D – низкая

S-S – высокая S-I – средняя

Особенности коммуникации C

C – соответствие 

Шаг 1
Узнай в себе «C»
•	 Владеет большим объемом 

информации
•	 Использует данные, по-новому 

их оценивает
•	 С невысоким уровнем энтузи-

азма
•	 Отлично самоорганизован
•	 Возможны чрезмерные затраты 

времени и сил на анализ
•	 Хорошие навыки обслуживания

Шаг 2
Поймите человека с которым 
говорите,

Экстраверт:
•	 Прямой – D
•	 Дружелюбный – I

Интроверт:
•	 Взаимодействующий – S
•	 Аналитический – С

Совместимость типа С с людьми 
разных стилей поведения:

Шаг 3
Для успешного взаимодействия помните особенности каждого типа:

С требуется ИНФОРМАЦИЯ
•	 Представьте больше информа-

ции
•	 Сохраняйте контроль
•	 Изучите плюсы и минусы
•	 Закончите сделку раньше, чем 

вам хотелось бы
•	 Следите за выполнением своих 

обещаний
•	 Представьте доказательство

D стремится к РЕЗУЛЬТАТУ
•	 Упомяните о наивысших дости-

жениях
•	 Не перегружайте информацией
•	 Быстро двигайтесь
•	 Придерживайтесь темы, не 

уходите  в сторону
•	 Не игнорируйте их сильное эго
•	 Позвольте одержать на собой 

верх [выиграете от этого вы]

S нужна НАДЕЖНОСТЬ
•	 Двигайтесь медленно
•	 Дайте больше информации о 

фактах и цифрах
•	 Сильно не контролируйте, но 

будьте настойчивы
•	 Предоставьте гарантии
•	 Постройте доверительные 

отношения
•	 Сделайте акцент на надежности 

и сервисе
•	 Допустите личные разговоры

I чувствует потребность в новых 
ВПЕЧАТЛЕНИЯХ
•	 Сфокусируйтесь на людях, будь-

те дружелюбны и веселы
•	 Внимательно их слушайте
•	 Задайте дополнительные 

вопросы
•	 Продемонстрируйте свой вос-

торг от продукции
•	 Завершите сделку раньше, чем 

обычно

C-C – средняя C-D – низкая

С-S – низкая C-I – низкая

А знаете ли вы, с кем имеете дело?
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