
DISC人格分析提供了一种对个人风格的洞悉，它足
以预测个人行为的可能趋势。 它通过评估一个人
的四个关键维度，加上一个被称为情绪稳定性的整
体影响因子来做到这一点。
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从最基本的层面来说，DISC衡量个人行为的四个因子：支配性、影响

性、稳定性以及服从性。

随着另一个因子 - 情绪稳定性的引入，DISCAsiaPlus现在可以描述亚洲

人的情绪和感受。

简介

1

影响性

支配性

稳健性

服从性

情绪稳定性

以人为中心 (人)

如何以自己的观点影响他人。

以任务为中心 (难题)

面对挑战，如何处理任务。

以人为中心 (步调)

如何与他人联系、相处，如何针对环境的步调作出反应。

以任务为中心 (程序)

如何根据职权对规章制度作出反应。

总体影响因子 (稳定性)

对消极情绪和痛苦作何种反应.
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好处 应用

•	 促进自我意识

•	 帮助我们更好地了解他人

•	 	增加我们对他人的影响或他人

的认可

•	 	增加沟通

•	 	减少不必要的冲突，消除误解

•	 	帮助我们避免过于武断 

•	 	帮助我们培养人才

•	 	平衡需要管理的领导需求 

•	 	帮助我们实现从管人到领导人

的转变。

•	 	建立有效团队

•	 	使我们能够积极应对变化

•	 领导力发展

•	 	选择和工作分析

•	 	团队建设

•	 	员工敬业度与管理

•	 	职业发展和管理

•	 	沟通和对话

•	 	变革管理

•	 	解决冲突

•	 	培训和指导

•	 	销售和客户开发

•	 	领导、管理和激励



我们已经启动了一个更新版的亚洲

DISC个性分析系统，专门针对亚洲文

化人群。

DISCASIAPLUS
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8种语言问卷
英语、简体中文、繁体中文、马来西亚语、印度尼西亚语、日语、

泰语和越南语

无限多个用户

01

02
5种不同的规范
亚洲、中国、印度、新加坡、美国

04

06

08

10

03

05

07

09

通过Excel文件上传受访者姓名

自动提醒邮件

使用计算模块跟踪使用情况

贵公司的品牌和商标

定制的邮件邀请和提醒

批量构建报告的能力

可选择直接向受访者或管理员发送报告



领导力
发展

“一个人并不是因为拥有某种特质而

成为领导者，但是领导者的个人特征

模式必须与追随者的特点、活动和目

标有一定的关系。”

Bass and Stogdill
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那么，领导力就是领导者朝着人

们所期望的未来状态的可识别目

标、目的或愿景的进展，以及在

一个对社会负责和互惠互利的目

标行动过程中塑造一个或多个追

随者团队。

最成功的管理人员会精心挑选后备力量。
他们不会事必躬亲。

他们懂得培养和信任他人。

D

D

I

I

S

S

C

C

领导者风格

追随者风格

掌控

负责

强势

富进取心

激励

影响

引人注目

胜任

合规

遵章办事

包容

对弱点过度敏感

尊重有力的领

导者

追随动态团队

用心追随 以自己的想法来

追随

追求质量

建立关系

寻求理解



在这个新技术时代，进行远

距离沟通的能力变得越来越

重要。通常，我们甚至必须

在互不见面的情况下与我们

工作的人保持联系。

为了达到相同的目标而共享

信息和相互理解的能力是竞

争优势和组织效能的重要来

源。

基于这些原因，清晰的思考

是一种集体的努力。我们需

要通过巧妙的途径进行操

控，找到我们目前的位置，

并将我们的部门或组织引导

至我们需要到达的地方。要

做到这一点，我们需要采取

一种能够接受和管理歧义的

对话形式，但应同时允许团

队成员对团队中不具备的想

法、见解和理解提出询问。

沟通
和

对话
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David Kantor’s 
4人对话模型

D/i
活动

没有活动者，就没有方
向.

没有追随者，就没有任
务的达成。

没有旁观者，就没有观
点。

没有反对者，就没有错
误的校正。

S/C
旁观

S/C
追随

D/I 
反对

在保持活动、追随、反对和旁观的关键质量的同时能够在四项行动中自由进出的团
队将加深其对话的质量，从而解决许多对他们的决策质量构成挑战的潜在问题。

D 型风格的所有4种角色

推动 追随 反对 旁观

有力

果断

有说服力

充满信心

高瞻远瞩

积极主动 

能够带头

行动迅速 

志愿者 

严肃

具有挑战性

好斗 

武断 

不讲情面

直接了当

不屑一顾

漠不关心

畅所欲言 

妄加评论

讥讽挖苦
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团队总结

我们并不是在孤立的工作， 我们与他人合作并适应他们的工

作风格。团队的新成员必须这样做，否则他们的行为可能会

破坏现有的团队。在团队建设中，了解团队动态以及每个成

员如何融入整个团队非常重要。在工作上遇到困境时，只有

高效的团对才能赞赏并利用好每个成员所带来的独特性。团

队总结报告的真正好处在于揭示团队在工作中的潜在力量，

确定并开放讨论点，对之加以改进以提高生产力。 

该报告提供了团队中所有受访者的总结，是对整个团队的真

实反映和描述。 通过比较和对比团队成员，以及环境需求与

他们的基本情况，两个图表之间产生的差异或相似之处将为

提高团队效率提供关键见解。
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10
团队总结报告

XYZ 组织

示例

合规者
‘服从’
 X 2 (5%)

稳定器
‘呼叫’
 X 2 (5%)

引导者
‘领导’
 X 0 (0%)

控制者
‘规则’
 X 0 (0%)

演讲者
‘出售’
 X 1 (3%)

支持者
‘帮助’
 X 2 (5%)

机会主义者
‘亨特’
 X 2 (5%)

活动家
‘推’

 X 0 (0%)

计划者
‘安全’

 X 10 (25%)

促进者
‘增益’

 X 7 (18%)

成就者
‘目标’

 X 4 (10%)

相关者
‘团队’

 X 8 (20%)

说服者‘摇摆’
 X 2 (5%)

拥护者‘护理’
 X 0 (0%)

保护者‘站稳’
 X 0 (0%)

提出者‘谈话’
 X 0 (0%)

DIRECTOR
L期待着航行未知水域 

E有效解决问题

A总能抓住重点

D驱动和任务导向



销售,
客户开发
及 完结
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客户通过肢体语言来表达他们的个性。他们的非语言沟通有助于销售人员知

道如何接近他们。 每种人格类型都有自己的肢体语言。

DISC (销售风格)

“I” 型人格特质

•	 天生伟大的演讲者

•	 喜爱推销和影响他人

•	 令人印象深刻和积极的销售个性

•	 讲话太多，需要多听

最初迹象

“I” 型人格买主

•	 期待有人帮助他们

•	 喜欢给销售人员留下深刻印象

•	 可能不知道他们想要买什么

•	 喜欢被顺溜拍马

DISC (服务风格)

“I” 型人格客户

•	 夸大他们的问题

•	 可能承诺超过兑现

•	 情绪化参与

•	 容易激动

DISC (购买风格)

“I” 型人格特质

•	 随心购买

•	 倾向于成为冲动的买主

•	 想要能让他们更好看的产品

•	 给人留下的第一印象很深刻

客户开发时

“I”s 型人格开发人员

•	 成为最热心的开发人员

•	 响应积极而热烈

•	 应专注于细节

•	 “I”型人格的人易被好消息所传染

异议处理

“I” 型人格客户

•	 趋向于推脱，回避

•	 往往在基于可获得社会地位和认可的情

况下才作决定

•	 在公众场合遭遇尴尬时往往表现不佳

•	 喜欢主宰讨论

同样，寻找和开发新客户往往是销售周期中最难的部分。了解人格类型可以

使你更有效地成为“激励者”。请记住，销售人员必须让其个性适应潜在客

户。

服务人员和客户也会根据他们的个性对需求做出响应。在处理异议时，每个

人在受到压力时都会根据自己的个性做出可预测的反应。
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冲突
管理

“如今，商业中的大多数问题不是技术方

面，而是员工与员工之间、员工与客户

之间的关系、个性冲突。”

Mels Carbonell, Ph.D.
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1.	理解你自己对冲突的自然态度和他人有什么不同

2.	意识到你自己和别人的行为可能以不同的方式被解读

3.	找出刺激的来源，识别他人在压力下的反应，以及你需

要做什么来避免紧张关系

4.	找出避免以威胁的方式来沟通偏好及讨论差异

5.	通过探索应对工作场所冲突的有效方法来制定处理冲突

局势的行动计划

“
D”

型
人
格
如
何
处
理
冲
突 压力 刺激源 需要

独裁 软弱 退一步

霸道 优柔寡断 寻求平和

苛求 怠惰 做出反应前先思考

恼怒 缺乏纪律 耐心一点

热情 缺乏目的 锻炼自我控制

强硬 缺乏方向 忠诚一点

直接 缺乏权威 友善一点

好指挥 缺乏挑战 敏感一点

基于DISC的冲突管理方法
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工作分析

越来越多的雇主意识到，将具备合适人格的人安置在

合适的岗位上会产生很大的不同。

将个人的DISC人格分析与预定义的工作内容进行比较

可以提供丰富的信息。通过检查工作内容的DISC因子

与候选人的DISC因子之间的相似性和差异可以提供有

关候选人对某个角色的适用性的见解。同时，它还提

供了有关候选人可能难以适应某一职位的个性方面的

信息。

15



“I” / “S” 型工作指数
•	 “I”s 型喜欢认识别人并影响他们; “S” 型喜

欢“关心和分享”。 
•	 “I”s 型擅长公关; “S”型喜欢客服。 

•	 “I”s 型是讲话者; “S”型是聆听者。

•	 “I”s 型喜欢在人群中;而 “S”型则更偏好

小团体。

学习如何设计行为问题是筛选合适候选人的
关键。

D型: 坚定的行动者
•	 	你在权力的监管下工作得如何？ 请说明

•	 	他人的感受如何影响你的决策？

•	 	你如何激励他人提高生产力？

•	 	你的长期计划是什么？

•	 	你如何看待“质”与“量”？

•	 	你如何应对支配欲很强的人？

= 工作内容

= 候选人人格类型

D I S C

D I S C

我们来看一个例子：

确定面试问题
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管理
和

发展
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最显著的职业范式转变之一是从职

业保障转向为就业能力保障。如

今，高潜力人才的敬业度和保留

对所有组织都是一种竞争优势。 

DISCAsiaPlus帮助您识别和调整关

键人才的职业偏好。

DISCAsiaPlus将候选人的自然行为

倾向与首选工作活动相匹配。首选

工作活动是一组行动，如果一起执

行，它们将适合不同类型的角色。

通过选择候选人自然倾向做的事

情，他们对工作保持满意的可能性

将会大大提高。提高的满意度水平

对自我激励和职业发展具有积极影

响。 考虑下面的例子：

D I S C 首选工作活动与你的自然行为倾向相匹配
•	 	指导和发展他人

•	 	识别他人的发展需求，辅导、指导或以其

他方式帮助他人提高知识或技能

可能的职业选择
•	 	培训和发展经理

•	 	自我完善教育教师

•	 	护理讲师和老师

•	 	健康教育工作者
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