Mieux se connaître grâce à la méthode DISC

Point du référentiel

	S1.1 Les fondamentaux de la communication

	S1.12 LA communication dans la relation interpersonnelle  

· Connaissance de soi 


	· Se situer dans une relation de communication (connaissance et présentation de soi)


	· Etudier « soi » et les autres à partir de mises en situations et/ou de tests ou jeux de rôles.

· Mettre en évidence la notion de personnalité et permettre l’identification des qualités de chacun. 


Objectif de la séance : 

Dans le cadre des heures de TD permettre aux élèves de mieux se connaître, pour mieux interpréter les signaux reçus des autres et ainsi mieux  connaître les autres.

L’outil : le modèle de comportement DISC

DISC est un modèle de comportement divisé en quatre catégories distinctes qui examine la réaction des individus au sein de leur environnement ou d’une situation spécifique. La théorie DISC examine les styles et les préférences comportementaux des individus.

Selon les résultats d’un questionnaire d’association des mots administré aux individus, la théorie DISC classe les préférences de comportement identifiées en quatre catégories différentes.
· Etapes : 
1. Présentation de la Théorie de Jung

2. Lecture de l’article « Utiliser la méthode des couleurs pour booster vos ventes », l’entreprise.com, du 06/01/2010

3. Compléter le quizz « le modèle DISC. Créer une relation de confiance avec vos clients »

4. Et si on faisait notre propre profil, compléter le quizz « Nosce te ipsum – la méthode DISC » et analyser les réponses. 

5. Présenter les grands traits de chacun des profils, Interprétation et Se situer / situer son interlocuteur
6. Communiquer à chaque élève sa fiche en en fonction du profil DISC, Les principales caractéristiques du dominant, de l’influent, du stable, du conformiste
Petites précisions

L’extranet faisant bien les choses, j’ai opté pour que :
· La lecture de l’article se fasse sur poste informatique, la réponse au quizz restant au format papier pour pouvoir y porter des corrections, des annotations. 

· Le quizz de la méthode DISC se fasse à partir du fichier Excel « Quizz disc », à partir du moment où toutes les réponses ont été insérées (soit 25 par colonne) dans l’onglet Résultat, chaque étudiant pourra voir visuellement son profil. Les principales caractéristiques seront mises en ligne pour consultation. 

1. Le principe 

Cette méthode s’appuie sur la théorie de Carl Gustav JUNG qui permet une perception dynamique du développement de la personne basé sur 2 attitudes et 4 fonctions. 
Les deux attitudes : introversion / extraversion
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Les 4 fonctions qui s’opposent deux à deux selon

· Notre acception de notre environnement 
Sensation - Certaines personnes préfèrent s’occuper des réalités
Intuition - Certaines personnes préfèrent s’occuper des éventualités
· Notre perception de notre environnement
Pensée - Les personnes de type Pensée prennent leurs décisions de façon logique et analytique, préférant être objectives et détachées. Elles peuvent paraître froides, sans cœur, voire condescendantes, critiques, tranchantes ou cassantes.
Sentiment - Les personnes de type Sentiment se soucient de l’impact que leurs décisions auront sur les autres et sur elles-mêmes et sont concernées par les aspects humains et interpersonnels. Elles utilisent la persuasion amicale pour parvenir à leurs fins et préfèrent le tact aux vérités crues.
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Il faut noter que les personnes qui prennent des décisions réfléchies ne sont pas insensibles et que les personnes qui prennent des décisions sur la base de sentiments réfléchissent aussi. Simplement, la plupart du temps nous prenons nos décisions en privilégiant l’une ou l’autre fonction.

2. Utiliser la méthode des couleurs pour booster vos ventes

Corinne Moriou pour LEntreprise.com, publié le 06/01/2010

Dominant, Influent, Stable, Conforme : la méthode DISC ® a le double avantage d'aider à cerner la personnalité du vendeur et à identifier les besoins du client.

Vendre à la fois plus et mieux. Le rêve de tout commercial. Et la raison du succès de la méthode des couleurs, qui permet de mieux cerner tant son propre profil que celui de ses interlocuteurs. La méthode puise son origine dans les travaux de William M. Marston, qui a publié en 1928 Les Emotions des gens normaux, un ouvrage devenu référence. Ce psychologue américain a mis en place la théorie du DISC par laquelle il distingue quatre profils chez les individus : Dominant, Influent, Stable, Conforme. 

A chaque profil correspond une couleur : rouge, jaune, vert, bleu. Postulat important : aucune couleur n'est supérieure à une autre. Chaque client, doté d'une couleur dominante, a des points forts et des points faibles. Avec un peu d'entraînement, le vendeur devine aisément la couleur de la personne qu'il a en face de lui. La méthode des couleurs est ludique et accessible à des commerciaux qui apprécient les approches psychologiques simples, sans pour autant être simplistes. C'est ce qui fait son succès dans les entreprises.

Se connaître pour s'ajuster au client
Une meilleure connaissance de soi facilite une meilleure perception de son interlocuteur et une plus grande adaptation à son mode de fonctionnement. Aussi est-il judicieux qu'un commercial qui s'inscrit à un stage remplisse le questionnaire "haut en couleur". Celui-ci lui permet d'identifier sa couleur principale, sa couleur secondaire et la place occupée par les deux autres couleurs, selon un graphique avec des pourcentages. Il peut distinguer son style naturel (zone de confort) de son style adapté (adaptation au contexte professionnel).

Les caractéristiques de sa personnalité sont présentées ainsi que ses talents pour l'entreprise, ses clés de motivation et ses valeurs, mais aussi ses domaines d'amélioration. Un bon vendeur adapte son discours et son comportement à la couleur du client qu'il aura détectée en quelques minutes. Dans les équipes commerciales, on envoie volontiers au front celui qui a "la meilleure couleur" pour parler à un client dont le profil est identifié. Une façon de mettre toutes les chances de son côté !

Mais certains managers n'hésitent pas à se séparer d'un vendeur bleu qui ne parvient pas à "monter" son rouge. Ou un jaune qui ne met pas assez de bleu dans son jeu. Des pratiques regrettables, car il est préférable d'utiliser le questionnaire lors du recrutement. Cela évite les erreurs de casting, et les dommages collatéraux.

Repérez le profil psychologique de votre client

Le vert
Son comportement : stable

Ses valeurs : l'humanitaire

Son moteur : la coopération

Sa principale émotion : la tristesse

Figure politique emblématique : Martin Hirsch
Le vert est calme, réservé, pudique. Il incarne l'équilibre, la bienveillance. Il ne cherche pas à se valoriser. Ses tenues vestimentaires ne font pas sensation. Son bureau est bien rangé. Cet homme en apparence "sans histoires" accepte son environnement professionnel, les autres et leur témoigne du respect. C'est un champion de l'écoute ! C'est ce qui fait son succès professionnel. "Il accueille de manière aimable le vendeur, lui pose des questions. Il ne le regarde pas directement dans les yeux lorsqu'il a des interrogations. Il se réfère volontiers à l'avis de ses collègues avant de prendre une décision", met en exergue Patrice Fabart. 
Acquérir sa confiance : Le vert est timide et il souffre de ne pas avoir plus de contacts humains. Le remède ? Envoyez-lui un vendeur jaune ! Il va pouvoir se "lâcher" un peu. Mais ce n'est pas pour autant que la vente va se faire. Vous devez gagner sa confiance. ""Le produit a largement fait ses preuves auprès d'autres entreprises. Il n'a pas changé. " C'est la petite phrase qui le rassure, ajoutée aux références de clients qu'il peut contacter", souligne Patrick Leconte. Avec un vert, il faut être directif, mais patient. Le vert aime prendre le temps de la réflexion. Ne le forcez pas à exprimer ce qu'il pense tout bas. Mais dites-lui : "Si vous voulez, je passe vous revoir demain." Les plus belles réussites que les vendeurs se racontent sont celles qu'ils ont réalisées avec un vert. Au bout de deux ans, le client a enfin signé !
Le bleu
Son comportement : conformiste

Ses valeurs : l'intellect et la tradition

Son moteur : la recherche de solutions rationnelles

Sa principale émotion : la peur

Figure politique emblématique : Martine Aubry
Un vendeur bleu ne croit pas à la méthode des couleurs. Et c'est vraiment regrettable !" déplore Régis Carlier, directeur commercial de Faille-Hubert, une société de quincaillerie du bâtiment qui a formé ses commerciaux chez Success Insights. "Le bleu est froid, sérieux, rigide. Il respecte la hiérarchie, il aime les règles et les procédures. Il s'habille avec des costumes stricts et sombres. Toujours impeccable ! Il fait même plus vieux que son âge. Dans son bureau, il ferme ses tiroirs à clé, et il n'aime pas prêter ses affaires", fait observer Erick Nion. "Lorsqu'il se rend à un rendez-vous, il est toujours à l'heure, à la différence du jaune", note Pierre Denis, directeur commercial chez Natural Distribution, une société spécialisée dans la vente de compléments alimentaires.
Présenter un argumentaire détaillé et chiffré : Le bleu est fermé comme une huître. Respectez son côté peu bavard et méfiant. Pour emporter la vente, vous devez lui donner beaucoup de documents écrits. Il est rassuré par les aspects techniques, les graphiques, les prix. Tout ce qui se mesure l'intéresse. Il prend des notes et vous regarde à peine. La formule qui marche avec lui : "N'hésitez pas à m'interroger sur les points de détail." Il est conformiste et ennuyeux. Mais vous n'avez pas besoin d'en faire un ami. Surtout, ne l'invitez pas au restaurant ! Il préfère la cantine de son entreprise

Le rouge
Son comportement : dominant

Ses valeurs : le matérialisme et l'individualisme

Son moteur : les challenges

Sa principale émotion : la colère

Figure politique emblématique : Nicolas Sarkozy
Le rouge, c'est l'homme pressé. "Time is money". Il répond rapidement au téléphone, d'une voix énergique. Il est ambitieux et il est animé par des challenges. Il aime les grands bureaux et les belles voitures. Il porte des costumes griffés, parfois avec un brin d'ostentation. Il fréquente les restaurants renommés plutôt que les petits bistrots. "Il se présente de manière directe et dicte les sujets de l'entretien dont il tient à garder le contrôle. On ne l'achète pas avec de la sympathie ! Il montre peu de tolérance pour les sentiments, les attitudes et les conseils des autres. Il écoute son interlocuteur de manière sélective. Il est impatient et veut des résultats concrets", souligne Patrice Fabart, dirigeant d'Arc-en-Ciel RH et auteur de Révélez le manager qui est en vous ! aux éditions EMS.
Proposer une alternative: Avec le rouge, vous devez avoir une poignée de main ferme et le regarder droit dans les yeux. Votre entretien est parfaitement rodé. Vous évitez de donner votre avis ainsi que trop d'informations ou de témoignages. Sinon, le rouge ouvrira son portable pour appeller sa secrétaire et lui dicter une mission urgente. "Le rouge veut être assuré d'avoir un bon retour sur investissement. Il achète le rapport qualité-prix. Il faut être factuel et aller à l'essentiel avec lui", décode Erick Nion, consultant et formateur chez Expertys. Avec le rouge, vous devez conclure rapidement. "La clé du succès, c'est de lui proposer deux solutions. C'est lui qui décide. Il faut toujours le laisser gagner", conseille Patrick Leconte, dirigeant de Success Insights
Le jaune
Son comportement : influent

Ses valeurs : l'harmonie et la beauté

Son moteur : les contacts humains

Sa principale émotion : la joie

Figure politique emblématique : Roselyne Bachelot
Même avec des problèmes par-dessus la tête, le jaune garde le sourire. C'est un optimiste qui montre de l'enthousiasme, voire de l'exubérance. Il est charmeur, cherche à "bien passer" auprès des autres, déteste les conflits. C'est un affectif qui aime la convivialité, les échanges. Il s'habille assez souvent avec des couleurs, de manière décontractée et originale. "La porte de son bureau est toujours ouverte et il y règne un joyeux désordre. On y trouve des gadgets, des trophées ou des photos qui rappellent sa tendance un peu narcissique. Ce qu'il aime acheter, c'est le plaisir", souligne Erick Nion. "Dans une soirée karaoké, il va être le premier à sauter sur le micro", note Fariborz Farhoudi, directeur régional nord-est de Spie Communications, qui s'est formé à la méthode Arc-en-Ciel et a initié ses équipes.
Mettre en avant les innovations : "Vous devez laisser s'exprimer le jaune. Ce serait une contre-performance de lui couper la parole, assure Patrice Fabart. Vous lui confirmez qu'il est le soleil qui illumine son entreprise. Vous pouvez lui toucher le bras, montrer que vous avez une attitude amicale à son égard." Le jaune accepte volontiers un déjeuner pour faire connaissance. Surtout, ne l'encombrez pas de détails techniques, mais insistez sur les innovations. Sortez du champ professionnel et n'hésitez pas à l'interroger sur ses loisirs. Mais attention, s'il s'éparpille, s'il perd le fil de la négociation, il faut le recadrer. Demain est un autre jour. Il peut changer d'avis. Aussi, vous devez conclure rapidement la vente..
3. Le modèle DISC. Créer une relation de confiance avec vos clients.
Vous est-il déjà arrivé de rencontrer un nouveau client et de ne pas être à l'aise au RDV, de vous sentir sur la défensive?
Vous aviez du mal à "accrocher" avec la personne car vous étiez différent. Cette expérience est arrivée à chacun d'entre nous. Pourquoi ?  L'intelligence relationnelle, c'est comprendre les comportements des autres. Et de répondre de manière "appropriée". Pas de jugement, pas d'interprétation. Le modèle DISC vous donne des tendances de comportement de vos clients. Une fois que vous avez compris  quelle tendance domine chez votre interlocuteur, vous serez mieux armé pour le convaincre.

	Dominant
	Influent
	Stable
	Conforme
	

	X
	
	
	
	Nombreuses responsabilités

	
	X
	
	
	"Accro" à la dynamique du changement, il "interrompra certainement l'entretien pour téléphoner une ou deux fois".

	
	
	
	X
	"Est-ce que le vendeur et son produit sont logiques, précis, de qualité et fiables?"

	
	
	X
	
	Bureau accueillant, rassurant

	
	X
	
	
	Bureau parsemé de documents mais il sait quoi rechercher dans quelle pile.

	X
	
	
	
	Documents impeccablement rangés sur son bureau

	
	
	
	X
	Il est plutôt froid, très réservé

	
	
	
	X
	il est porté sur le questionnement.

	
	X
	
	
	Il ira jusqu'à vanter lui-même des avantages de votre produit. mais demain, il peut changer d'avis sous l'influence d'un autre vendeur...

	
	X
	
	
	Il parle la plupart du temps ! pas tant pour connaître votre produit que pour savoir à qui il achète, et pour que vous sachiez à qui vous le vendez.

	
	X
	
	
	il privilégie la relation immédiate

	
	
	
	X
	Il procède prudemment - a peut-être même dressé une liste

	
	
	
	X
	Il vous observe avec attention et son message est : "On ne me la fait pas, à moi."

	
	
	X
	
	La disposition des sièges favorise le contact

	X
	
	
	
	Message sans équivoque au visiteur: "J'ai beaucoup de travail et peu de temps à perdre."

	
	
	X
	
	on peut lire dans ses pensées: " Il ne faut surtout pas que je l'encourage, sinon il va me refiler quelque chose dont je ne veux pas."

	
	
	X
	
	photos de sa famille et ses objets personnels sur son bureau

	
	
	X
	
	Plutôt que de soulever des objections, il préfère évoquer ses doutes sous la forme d'une question.

	
	
	X
	
	Reste calme et à l’écoute

	
	X
	
	
	S'il achète, c'est avec beaucoup d'enthousiasme

	
	
	
	X
	Vous arrivez et il a déjà toutes les documentations qui vous concernent sur son bureau...

	
	
	
	X
	Ce qu'il attend de vous
"Il aimerait que vous soyez compétent, avec un produit performant. mais il s'attend à ce que cela ne se passe pas ainsi." Il souhaite donc que vous l'informiez en fournissant le maximum de données par écrit. Vous devez le laisser réfléchir et ne jamais le mettre sous pression.

	
	
	X
	
	Ce qu'il attend de vous
Que vous l'écoutiez avec le plus grand intérêt pour vous adapter à ses besoins. pour le convaincre, misez sur ceux de vos produits qui ont fait leurs preuves sur un longue période.

	
	X
	
	
	Ce qu'il attend de vous
Que vous satisfassiez sa curiosité sur votre offre et plus encore sur des histoires nouvelles concernant d'autres personnes...
Ce qu'il l'accrochera, ce sont vos produits les plus innovants, "afin de pouvoir raconter à d'autres ce qu'il y a de nouveau sur le marché".

	X
	
	
	
	Ce qu'il attend de vous
Que vous soyez compétent et synthétique. Il ne veut pas acheter de produits éprouvés ou traditionnels, mais les plus nouveaux ou les plus innovants.


4. Nosce te ipsum – la méthode DISC
A partir de cette série de 25 questions, répondez le plus naturellement et le plus rapidement possible.
Ne réfléchissez pas, ne (vous) mentez pas; il n’y a ni bonne, ni mauvaise réponse et aucun enjeu, si ce n’est celui de mieux vous connaitre et de mieux communiquer. Je vais vous demander un effort supplémentaire, sur la feuille qui va vous servir à répondre, faites 2 colonnes que vous nommerez + et -

Pour chacune des questions, vous noterez d’abord la réponse qui vous correspond le plus dans la colonne + et ensuite, la réponse qui vous correspond le moins dans l’autre colonne.

1/ Mon collègue me présente un compte-rendu de notre dernier projet
1. Je suis à son écoute, attentif

2. Je lui fais comprendre que la décision finale m’appartient

3. Je m’attache aux détails de son exposé

4. Je le coupe souvent avec des anecdotes

2/ Dans la vie de tous les jours

1.     J’aime relever des défis, il me faut de l’action

2.     Avec moi les gens ne s’ennuient jamais, j’aime divertir les autres

3.     Je suis plutôt compréhensif, je n’aime pas blesser les autres

4.     Je suis prudent, je ne donne pas ma confiance facilement

3/ Dans une réunion

1. Je suis à l’écoute des avis de chacun afin d’éviter les conflits

2. Je suis coopératif, tant que tout le monde se conforme aux règles

3. Mon avis est primordial, je ne lâche pas de terrain

4. Je séduis les autres pour les convaincre de me suivre

4/ Lors de la signature d’un contrat

1.     Je m’entoure de précautions et vérifie scrupuleusement tous les termes

2.     Je suis ferme et déterminé sur les clauses de l’accord

3.     J’influence mon interlocuteur pour le convaincre de faire un geste supplémentaire

4.     Je m’arrange pour que tout le monde soit satisfait quitte à faire une concession

5/ Avec mes supérieurs

1. Je suis facile à guider, j’obéis aux règles

2. Je fais preuve d’audace

3. Ils savent qu’ils peuvent vraiment compter sur moi

4. Je suis aimable, je fais tout pour les charmer

6/ Dans un travail de groupe
1.     Je suis plein de bonne volonté, la cohésion du groupe est importante

2.     J’ai la tête sur les épaules et j’impose mon point de vue

3.     Je me conforme aux règles et vérifie que toutes les normes sont respectées

4.     Je m’attache à ce que tout se passe dans la bonne humeur

7/ Si je devais classer mes qualités, ce serait :
1. La fiabilité, je suis méticuleux et ponctuel

2. La détermination, je dois atteindre mes objectifs

3. L’altruisme, j’aime rendre service

4. La sociabilité, j’ai le contact facile

8/ Dans les conversations, ce qui me caractérise le plus :
1.     J’aime quand les gens sont précis

2.     J’aime la convivialité, discuter de choses concrètes sans trop se prendre au sérieux

3.     J’écoute plus que je ne parle

4.     Je parle plus que je n’écoute

9/ Je suis une personne :
1. D’humeur égale, calme, difficilement irritable

2. Joviale qui aime plaisanter

3. Précise et exacte

4. Fonceuse, audacieuse, qui déborde d’énergie

10/ J’aime les gens :
1. Disciplinés, qui savent se dominer

2. Généreux, qui désirent partager

3. Animés et sociables, qui s’expriment par gestes

4. Persévérants, qui n’abandonnent pas et vont jusqu’au bout

11/ Ce qui me caractérise le plus :
1. J’ai l’esprit de compétition, je suis un battant

2. Je suis expansif, sociable, j’ai confiance en moi

3. Je suis attentionné et prévenant

4. J’ai le goût de la perfection

12/ Ce qui me reflète le mieux :
1. J’aime les compliments, les éloges

2. Je suis bienveillant, prêt à donner ou à aider

3. Je suis formel et garde mes distances

4. J’ai de la force de caractère

13/ Les qualités que j’aime :
1. L’empathie, comprendre les sentiments de l’autre

2. La précision et la perfection

3. La détermination et la force

4. Le sens de l’humour, une certaine philosophie de la vie

14/ Parmi les métiers proposés, je choisirais celui de :
1. Infirmier, pour son dévouement aux autres

2. Entrepreneur, pour son sens du challenge

3. Comptable ou juriste, pour sa précision

4. Journaliste ou écrivain, pour son côté investigateur

15/ En règle générale, je suis plutôt : 
1. Respectueux des règles

2. Entreprenant et aventurier

3. Optimiste et positif

4. Prêt à aider les autres et arrangeant

16/ Les qualités qui me caractérisent le plus :    
1. Je suis courageux et fais preuve de bravoure

2. Je sais stimuler les autres et les inspirer

3. Je me conforme aux règles et aux lois

4. Je suis paisible, j’aime le calme

17/ Pour résoudre un problème avec mon équipe :
1. Je m’adapte et fais preuve de flexibilité

2. J’aime la confrontation, je sais ce qu’il faut faire

3. Je suis décontracté, j’adore convaincre

4. Je leur rappelle les règles à respecter pour surmonter la crise

18/ C’est dimanche, j’ai prévu :
1.     D’organiser une petite fête avec les amis et voisins

2.     De faire ce que j’aime sans m’occuper des autres

3.     De m’occuper de ceux qui ont besoin d’aide

4.     De mettre de l’ordre dans mes papiers afin d’avoir l’esprit libre

19/ Le plus souvent, vous êtes :
1. Content de vous et satisfait de vos actions

2. Confiant, vous avez foi dans les autres

3. Attentif au travail bien fait

4. Affirmatif, vous n’admettez pas le doute

20/ Face à une nouvelle situation, vous êtes :  
1.     Aventureux, vous aimez relever les défis

2.     Ouvert aux suggestions, réceptif aux idées des autres

3.     Chaleureux, vous allez connaître de nouvelles personnes

4.     Modéré, vous évitez les extrêmes et respectez les conventions

21/ Ce que les autres apprécient chez vous :
1. Votre calme et votre patience

2. Votre goût du détail, vous êtes bien documenté

3. Votre vigueur, vous êtes énergique

4. Votre convivialité, vous aimez la compagnie

22/ Dans les conversations, vous êtes plutôt :
1. Loquace, vous aimez parler de sujets variés

2. A l’écoute, vous savez vous contrôler

3. A l’écoute, chaque mot a son importance

4. Loquace, vous aimez diriger la conversation

23/ Dans la vie, il faut se lever le matin, pour :
1.     Rechercher l’excellence… Faire mieux qu’hier !

2.     Créer de nouveaux contacts… Agrandir son cercle de relations

3.     Vivre un nouveau défi… Chaque jour est un nouveau challenge

4.     Travailler en équipe… Avancer ensemble et en paix

24/ Pour réussir, il faut savoir :
1. Être diplomate et avoir du tact

2. Prendre des risques et être intrépide

3. Être beau parleur et brillant en société

4. Être réfléchi et analytique

25/ On vous qualifie le plus souvent de :
1. Hyperactif, vous ne tenez pas en place

2. Populaire, vous êtes apprécié par la plupart

3. Amical, vous êtes à l’écoute des autres

4. Ordonné, vous êtes soigneux et organisé

 
Quel est votre style – Les résultats
STYLE NATUREL (Les plus)
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STYLE ADAPTE (Les moins)
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5. Interprétation

DISC est un modèle de comportement divisé en quatre catégories distinctes qui examine la réaction des individus au sein de leur environnement ou d’une situation spécifique. La théorie DISC examine les styles et les préférences comportementaux des individus.
DOMINANT
· Vous êtes bourré d’énergie, centré sur l’action et constamment en mouvement. D’un naturel plutôt positif et factuel, vous pouvez être agressif.

· Vous êtes extraverti, tenace et vous savez vous concentrer sur les résultats à atteindre.

· Vous abordez les autres de manière directe et autoritaire.

INFLUENT

· Vous êtes soucieux d’avoir de bonnes relations personnelles, généralement positif et extraverti.

· Vous prenez plaisir à la compagnie des autres et estimez que la vie doit être amusante.

· Rayonnants et amicaux, vous abordez les autres de façon convaincante, démocratique.

STABLE

· Vous appréciez la cohérence dans votre vie et vous pouvez combattre pour une cause avec obstination.  Vous vous appliquez à être sérieux et fiable.

· Vous ne répondez pas facilement à l’ambiguïté ou à une structure impersonnelle et vous pouvez être timide dans votre façon d’aborder les autres.

CONFORME
· Vous aimez réfléchir avant d’agir et vous pouvez être perçu comme froide et indifférent.

· Vous manifestez un fort désir de connaître et de comprendre ce qui vous entoure.

· Vous avez du mal à répondre à une pression autoritaire et vous préférez communiquer par écrit.

Les traits caractéristiques d'une personne à tendance DOMINANCE sont les suivants :
	A besoin de :
	Dominer

	Points forts :
	Personnalité forte et orientée aux résultats

	But :
	Défis personnels

	A peur de :
	Perdre le contrôle

	Sous stress :
	Impatient


Les traits caractéristiques d'une personne à tendance INFLUENCE sont les suivants :
	A besoin de :
	Communiquer avec les autres

	Points forts :
	Optimiste, grande confiance dans les relations avec les autres

	But :
	Reconnaissance sociale et besoin d'être aimé

	A peur de :
	L'échec et du rejet social

	Sous stress :
	Désorganisé


Les traits caractéristiques d'une personne à tendance STABLE sont les suivants :
	A besoin de :
	Être au service des autres

	Points forts :
	Aime le travail en équipe, loyal et orienté aux résultats concrets

	But :
	Favorise la stabilité et l'harmonie

	A peur de :
	Perte de stabilité

	Sous stress :
	Possessif


Les traits caractéristiques d'une personne à tendance CONFORMITE sont les suivants :
	A besoin de :
	Se fixer des normes personnelles très élevées

	Points forts :
	Exactitude

	But :
	Cheminement correct et précis

	A peur de :
	La critique

	Sous stress :
	Excessivement critique vis-à-vis de soi-même et des autres


http://www.alienor-management.com/pdf/Comprendre_PuzzleDisc.pdf
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DISC, les principales caractéristiques du type Dominant
Les adjectifs qui vous définissent le mieux
Hardi – Novateur – Carré – Esprit de compétition – Volontaire – Tourné vers les résultats – Efficace – Dominateur – Agressif – Directif – Rapide – Curieux – Autoritaire – Téméraire – Responsable – Impatient – Autonome – Opérationnel

Les attitudes qui vous caractérisent le plus
· Quel que soit votre statut social, vous avez besoin de diriger et vous recherchez, en permanence, le défi.

· Vous avez horreur de perdre et vous voulez gagner dans toutes les situations.

· Direct quand vous communiquez, vous évitez le bavardage et allez droit au but.

· Très aventurier, vous adorez prendre des risques sans vous occuper des conséquences.

· Vous aimez mener plusieurs projets simultanément.

· Vous aimez être fort, ce qui vous fait paraître insensible

· Quand on n’est pas de votre avis, vous démarrez au quart de tour et n’hésitez pas à confronter votre interlocuteur avec agressivité

· Vous n’aimez pas rester inactifs et vos prises de décisions sont rapides

· Vous possédez une forte capacité à résoudre les problèmes

· Écouter les autres n’est pas votre point fort et vous manifestez peu de tolérance pour leurs sentiments, leur façon de penser ou leurs conseils

· Vous aimez travailler seul et rapidement

· Votre principale émotion est la colère :

· Vous avez tendance à vous irriter facilement ou à être impatient.

· Ce qui ne veut pas dire que vous allez exploser car vous savez contrôler votre colère, mais à coup sûr vous vous mettrez rapidement en colère.

Comment les autres vous perçoivent
Communication Verbale
Vous affirmez plus que vous ne posez de questions

Vous parlez plus que vous n’écoutez

Vous manifestez beaucoup de communication verbale

Vous êtes énergique dans vos affirmations

Vous n’aimez pas « tourner autour du pot » et vous allez droit au but

Le ton de votre voix
Votre voix est directe et sèche

Vous mettez de la force dans votre intonation

Vos discours sont rapide avec du volume dans la voix

Votre attitude et votre intonation  sont plutôt confrontantes

Votre communication non verbale
Votre poignée de main est ferme

Vous n’hésitez pas à soutenir le regard de votre interlocuteur

Pour accentuer certains points, vous accompagnez vos discours de gestes

Vous manifestez de l’impatience, les choses ne vont jamais assez vite

Vous avez une posture ferme et des mouvements rapides

DISC, les principales caractéristiques du type Influent

Les adjectifs qui vous définissent le mieux
Persuasif – Charmeur – Optimiste – Sens de l’humour – Sociable – Ouvert – Impulsif – Expansif – Loquace – Émotif – Positif – Aplomb – Bon coéquipier – Créatif – Chaleureux – Amical -  Rapide – Stimulant

Les attitudes qui vous caractérisent le plus
· Vous recherchez la reconnaissance et l’estime des autres

· Vous avez besoin d’interagir avec votre entourage

· Votre capacité à vous sentir à l’aise entraine chez vous une notion floue du temps

· Vous pouvez paraitre superficiel aux yeux des autres types

· Vous êtes habile dans l’art de la manipulation

· Vous exprimez facilement vos émotions et la solitude vous pèse

· Vous êtes orienté vers le contact et vers l’action

· Votre de sens de l’organisation laisse un peu à désirer

· Sans cesse à la recherche du plaisir, vous aimez plaire

· Vous faites un excellent médiateur dans les conflits

· Vous savez faire preuve de créativité pour résoudre les problèmes

· Votre     optimisme naturel motive ceux qui vous suivent

· Vous n’avez pas le sens du détail mais vous aimez l’originalité

· Très spontané, vous avez une certaine tendance à l’exagération

Comment les autres vous perçoivent
Communication Verbale

Vous aimez raconter des histoires et des anecdotes

Vous partagez facilement vos sentiments personnels

Vous vous exprimez sans formalités

Vous exprimez facilement vos opinions

Vous avez une perception flexible du temps

Vous faites souvent dévier la conversation

Ton de la voix

Vous possédez des inflexions de voix variées

Beaucoup de variations dans votre ton

La qualité de votre timbre est variée

Votre discours est rapide et votre volume est fort

En résumé, nous dirons que votre ton est théâtral

Communication non verbale

Les expressions de votre visage sont animées

Vous faites beaucoup de gestes, que ce soit avec les mains ou avec le corps

Vous êtes manifestement orienté vers le contact

Vos actions sont spontanées

Vous manifestez souvent de l’impatience

De tous les types, vous êtes celui qui adopte la posture la plus détendue

DISC, les principales caractéristiques du type Stable
Les adjectifs qui vous définissent le mieux
Patient – Intériorisé – Méthodique     – Compréhensif – Affectif – Dévoué – Sincère – Stable – Fidèle – Possessif – Calme – Persévérant – Rythme lent – Empathique – Peu démonstratif – Sens de l’équipe et de l’écoute – Peu de prise de risques

Les attitudes qui vous caractérisent le plus
· Vous aimez rendre service

· Vous recherchez l’harmonie que ce soit dans les relations ou dans votre intérieur

· Vous aimez faire une chose à la fois et vous aimez terminer avant de faire autre chose

· Vous êtes sensible aux besoins des autres et êtes très attaché à ceux qui vous sont chers

· Vous n’aimez pas manifester vos émotions ou étaler vos problèmes

· Vous n’aimez pas les changements brusques  et préférez le statu-quo

· Vous n’aimez pas les conflits et avez besoin de pouvoir faire confiance

· Vous préférez des relations solides avec quelques personnes plutôt qu’une multitude de relations sans importance

· Vous savez obtenir le soutien des autres

· Quand vous trouvez une cause (ou un leader) vous vous dévouez à elle

· Vous n’aimez pas manifester vos émotions, ne serait-ce que pour ne pas encombrer les autres avec vos problèmes.
· Vous préférez les intérioriser et dire que tout va bien, même si ce n’est pas vrai.

Comment les autres vous perçoivent
Communication Verbale
Vous écoutez plus que vous ne parlez

Vous gardez vos opinions pour vous

La communication verbale n’est pas votre fort

Le ton de votre voix
Votre voix est ferme et chaleureuse

Vous mettez peu de force dans vos intonations

Votre volume, également, est faible

Votre discours est assez lent

Votre communication non verbale
Vous n’aimez pas fixer vos interlocuteurs

Votre poignée de main est douce

Vous savez manifester de la patience

Vos mouvements sont lents

Votre posture est décontractée

 

DISC, les principales caractéristiques du type Conforme

Les adjectifs qui vous définissent le mieux
Méthodique – Diplomate – Courtois – Cartésien – Perfectionniste – Consciencieux – Patient – Conformiste – Prudent – Réservé – Factuel – Austère – Critique – Objectif – Minutieux – Inquisiteur – Organisé

Les attitudes qui vous caractérisent le plus
· Vous êtes cartésien, tourné vers les faits et les preuves

· Vous avec un esprit rationnel

· Vous faites confiance aux procédures éprouvées

· Vous êtes analytique et méthodique dans la résolution de problèmes

· Vos standards de qualité sont élevés

· Vous allez au fond des choses  et paraissez conformiste

· Avant toute décision, vous collectez beaucoup d’informations

· Vous êtes plus un tacticien qu’un stratège

· Les détails vous intéressent

· Vous n’aimez pas exprimer vos sentiments et vous n’êtes pas à l’aise avec ceux des autres.

· Vous n’aimez pas prendre de risques inconsidérés

Votre émotion dominante est la peur, ce facteur « peur » pourra être caché et non manifesté. Pour éviter cette émotion, vous vous conformez aux règlements pour éviter d’être surpris ou par peur de l’autorité.
Comment les autres vous perçoivent
Communication Verbale
Vous êtes tourné vers les faits et la tâche

Vous n’aimez pas partager vos sentiments personnels

Vous êtes plus formaliste et conformiste

Vous restez concentré dans la discussion

Ton de la voix
Vous mettez peu d’inflexions dans votre voix

Pas de fortes variations dans vos discours

La qualité de votre voix est stable

Vos discours sont lents

Communication non verbale
Vous ne fixez pas vos interlocuteurs

Votre poignée de main est « froide »

Vous manifestez une attention rigoureuse à votre environnement

Vous ne faites que peu ou pas de mouvements

Votre posture est stricte, contrôlée, certains diront austère
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