
DISC 在营销中的运用

讲师：张砾匀

课程背景：

DISC 自 1928年诞生以来，经过近百年的发展，已经成为世界 500强乃至全世界使用最广

泛的性格测评系统。每个人的行为都是有倾向性的，有固定的模式与表现。成熟的人能理解

自己的情绪，控制自己的行为。学习和运用 DISC 理论及工具，在自我的层面，能觉察自己

的情绪，理解自己的行为，根据需要切换自己的模式；对他人的层面，能够观察他人的行为，

尊重对方的需求，跟对方做好配合，实现多赢的目标。没有一种性格比其他人好，没有一种

性格比其他人差，最重要的是接纳自己，了解他人，用不同的方法去应对，找适宜的环境去

成长。掌握了性格分析，可以扬长避短，完善自身，明辨他人，百战不殆。 

课程目标：

1.了解DISC各性格的挑战及优势，进而扬长避短。

2.分析不同性格特点，有针对性地做到跟D、I、S、C的高效沟通。

3.根据不同性格的心理需求，做好配合，提升销售业绩。

课程时长：6个小时

课程大纲：

第一章  深入理解和掌握 DISC，

1、了解自我，灵魂六问

（1）你来自哪里？请详细描述。

（2）你最喜欢的地方是哪里？为什么？



（3）你最喜欢的城市是哪个？为什么？

（4）你最擅长做的事情是什么？你如何做的？

（5）你参与或投入时间最多的事情是什么？ 

（6）体验时间最长的事情是什么？你如何做的？

2、内向与外向

3、感性与理性

4、关注事与关注人

5、直接快速与间接缓慢

6、每人向小组完整地介绍自己。

7、性格修炼与完善

（1）能成功的性格组合：D+C

（2）比较容易获得幸福的性格：I

（3）需要注意的性格：S

第二章  不同性格的营销切入点

小组对练：你怎么营销，我喜欢

（需要包涵初次见面、你的神态及表情、你的沟通方式及用词、如何捉单、如何售后等）

1、如何与D型配合

（1）D型的需求

1)目标；

2)权力；

3)直接；

4)迅速；



（2）与D型沟通技巧

1)先处理其紧急需求；

2)不要跟其说不；

3)直接沟通目标；

案例：结论先行说重点

2、如何与 I型配合

（1）I型需求；

1)关系；

2)表达；

3)表现；

4)情感；

5)赞美；

（2）与 I型的沟通技巧

1)先建立关系；

2)找到共性；

3)赞美和表扬；

4)给她讲故事；

5)终极方案：请教问题；

案例：先解决情绪再处理问题——反对问题处理技巧

3、如何与 S型沟通

（1）S型的心理需求

1)稳定；



2)道德；

3)耐心；

（2）如何与 S型沟通

1)要有足够耐心；

2)要与之深入交流；

3)学会帮其做决策；

案例：晓之以理动之以情——提建议技巧

4、如何与C型客户沟通

（1）C型的需求

1)完美；

2)规则；

3)数字；

（2）如何与C型沟通

1)说话注意逻辑；

2)多讲制度和流程；

3)细节方面讲到位；

5、把你的客户分类，并写出理由。

第三章  如何提升营销效果

1、营销中的语言技巧

（1）现在词语

（2）只有肯定，没有否定

（3）凭语言测知对方的信念系统



（4）有效引导客户及化解抗拒的语言技巧

（5）复述

（6）感性回应

（7）例同

（8）先跟后带

2、在意识和潜意识两个层面进行营销

（1）声调的配合技巧

（2）身体语言的配合技巧

（3）破框法

（4）换框法
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