
DISC 性格解析与营销沟通技巧
培训老师：唐黛琳

课程收益:

 学习和运用 DISC 理论及工具，让学员了解 DISC 各性格的挑战及优势，进

而扬长避短提升在团队中的影响力；

 分析不同性格的心理需求，掌握 D、I、S、C 不同性格人员的沟通要点和方

法，提升学员的高情商沟通技能；

 结合不同行业的具体案例，通过情景演练，将 DISC 运用于团队建设、市场

销售、客户服务等不同的沟通场景，全方位提升参训人员的沟通能力，使

职场沟通更顺畅、更高效；

 掌握商务接待拜访礼仪，以及高效能营销沟通技巧，以达成沟通目标，提

升绩效。

课程时间：

2 天（ 6 小时/天）

第一章   沟通概述

一、 沟通的含义和表现形式



二、 高效沟通的核心原理与理念

三、 沟通的双向性

四、 沟通的漏斗原理

五、 沟通的四大障碍

六、 克服障碍的三大策略

七、 高效沟通的白金法则

八、 高效沟通的双赢思维

 沟通游戏分享：我写你画

 案例分析：为什么沟而不通？

 案例分析：高情商与低情商沟通对比

 现场辅导:常见沟通难点汇总

第二章：DISC 性格分析理论与测评

一、 DISC 性格分析的理论

1.内向与外向

2.感性与理性

3.关注事与关注人



4.直接快速与间接缓慢

二、DISC 性格分析现场测评

三、DISC 性格的典型特质分析

1. DISC 之 D 型：指挥者/老虎型

2. DISC 之 I 型：影响者/孔雀型

3. DISC 之 S 型：支持者/考拉型

4. DISC 之 C 型：思考者/猫头鹰型

 案例： 一种情况，四种反应——如何快速判断出 D、I、S、C 性格类型？

 DISC 性格测试：你是哪一种性格特质？

第三章：D 型性格解析及沟通技巧

一、D 型性格特点解读

1.行为特点：强势、果断、竞争、目标、毅力

2.行为缺点：外归因、情感冷漠

3.喜欢的工作环境：权力、挑战

4.情绪特点：愤怒

5.D 型与 I 型、C 型的区别



视频案例：董明珠的性格行为特点与做事原则

二、与 D 型性格的沟通技巧

1. D 型的需求：

1)目标；

2)权力；

3)直接；

4)高效；

2. 如何与 D 型人物沟通

1) 明确沟通目标

2) 讲话要直截了当，坚定果断

3) 尊重对方，不要轻易说“不”

4) 注重效率与业绩成果

3. 如何与 D 型客户沟通？

演练：如何向 D 型客户介绍产品

 第四章：I 型性格分析及沟通技巧

一、I 型性格特点解读



1.行为特点：热情、乐观、爱表现、善言辞

2.行为缺点：粗心、不善执行、缺毅力、感性

3.喜欢的工作环境：能表现、有活动自由

4.情绪特点：乐观

5.I 型与 S 型的区别

案例：马云的性格行为特点解析

二、与 I 型性格的沟通技巧

1. I 型客户需求

1)关系；

2)表达；

3)表现；

4)情感；

5)赞美；

2. 如何与 I 型人物沟通

1) 给予关注，建立关系；



2) 赞赏和肯定；

3) 做一个好的听众；

4) 多请教问题；

3. 如何与 I 型客户沟通？

演练：如何拉近与 I 型客户的沟通距离？

 第五章：S 型性格分析及沟通技巧

一、S 型性格特点解读

1.行为特点：亲切、友善、稳重、合作、耐心

2.行为缺点：犹豫不决、不兴奋、回避压力

3.喜欢的工作环境：稳定的

4.情绪特点：没有情绪

5.S 型与 C 型的区别

案例：从行事风格看马化腾与马云的性格特点

二、与 S 型性格的沟通技巧

1. S 型客户的心理需求

1)稳定；



2)道德；

3)耐心；

2. 如何与 S 型人物沟通；

1)要有足够耐心；

2)要与之深入交流；

3)学会帮其做决策；

3. 如何与 S 型客户沟通？

案例：晓之以理动之以情——打动人心的销售技巧

 

第六章：C 型性格分析及沟通技巧

一、C 型性格特点解读

1.行为特点：追求完美、关注细节、挑剔

2.行为缺点：消极、悲观、自惭形秽

3.喜欢的工作环境：稳定的

4.情绪特点：悲观



案例：唐僧的执着精神

二、与 C 型性格的沟通技巧

1. C 型客户的需求

1) 完美；

2) 规则；

3) 数字；

2. 如何与 C 型人物沟通

1) 准备要充分

2) 说话严谨，注意逻辑；

3) 多讲制度和流程，配以数据、事实；

4）重视细节；

3. 如何与 C 型客户沟通？

案例：温总理回答记者提问

 演练：如何处理 C 型客户的异议？

第七章：商务接待拜访礼仪

一、 接待拜访前的准备工作



1. 形象的准备（仪容、仪表方面）

2. 交通的准备

3. 资料的准备

4. 心理的准备

二、 与客户会面礼仪

1. 面对客户时常用称呼礼仪

2. 自我介绍及介绍他人

3. 与客户握手礼仪

握手的先后顺序、握手需注意细节、职场常见握手大忌分享

4. 与客户交换名片礼仪

如何规范接受名片、如何规范递交名片、如何巧妙索要名片

5. 陪客户走路、迎客、送客礼仪

以右为上、中央高于两侧、内侧高于外侧

6. 陪同客户进出电梯、进出门礼仪

有专人驾驶   无专人驾驶  门从里开与从外开引领礼仪

7. 与客户交谈视线关注礼仪

亲密凝视区  社交凝视区  公务凝视区

8. 接待客户人际距离礼仪 

亲密距离  社交距离  礼仪距离  公务距离



9. 乘车礼仪

司机开车  主人或领导亲自驾车座次安排

10. 送客礼仪

第八章：客户营销沟通技巧

一、 专业销售五步骤

1. 寒喧接待

2. 了解客户需求和背景

3. 产品介绍

4. 处理异议

5. 促成交易

二、 拉近与客户沟通距离的五大开场技巧

三、 产品介绍技巧

（二）产品推介的二大原则

（三）FABE呈现技巧——把产品特点转化为客户利益

 案例：他是如何推销墓地的？

 营销心理学原理：认知对比原理、权威原理、稀缺原理



四、 客户异议处理技巧

1. 异议产生的原因分析

2. 异议处理的 LSCPA模型

 细心聆听—听清异议事实

 分享感受---拉近心理距离

 澄清异议----解除客户疑虑

 提出方案--具体解决问题

 要求行动—求得客户认同 

五、 客户成交技巧

1. 如何识别客户的成交信号？

2. 成交的十大技巧 

 直接成交法  

 二者择一法 

 推定承诺法 

 反问成交法  

 优惠协定法  

 得弊比较法 



 独一无二法 

 心理暗示法

 发问成交法

演练：产品介绍、异议处理、成交话术

课程回顾与总结练习
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