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Pourguol est-ce que les autres ne
font jamais exactement ce que
|'aftends d'eux ¢

Comment rendre voire
COMMUNICATION plus efficace ¢



Bonjour |



1. L'approche DISC de MARSTON
Les couleurs - MOl et les couleurs
3. Repérer les couleurs de I'AUTRE
4. A retenir

5. Exemples applicatifs
6. L'outil DISC
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L'approche DISC de MARSTON




L'outil DISC :
UNE MEILLEURE

CONNAISSANCE DE SOI
ET DES AUTRES




Ludique et convivial, le langage des
couleurs permet d'accroitre la
performance individuelle et collective
dans lI'entreprise gr&ce a une meilleure

efficacité relationnelle




“Traitez voire inferlocuteur comme
VvOUS dimeriez étre fraité.”

La regle de platine

“Traitez voire interlocuteur comme |

a besoin d'étre traite.”




Schéma de la personne

COMMENT ¢

QUOI ?

COMPORTEMENT

POURQUOI ?



En guise d'introduction ...

m | 'efficacité d'une relation entre 2 personnes

peut faire LA DIFFERENCE ENTRE LA REUSSITE ET L'ECHEC

B Cette Interaction commence par une

perception précise de soi.



En guise d'infroduction ...

B La méthode proposée par Marston est le
reflet de cela, qui permert :

= Diinterprétfer le «k comment
NOUS Aagissons », autrement dif

notre comportement,

= D'analyser la maniere dont
une personne fait les choses




Comment
celo
fonctionne ¢




La demarche de MARSTON

Environnement per¢u comme hostile

Conformité Dominance
Je cherche des regles Je prends mon destin
pour évoluer dans . en main et
ce cadre je suis agissant dans

un environnement

je suis acceptant dans que je juge hostile

un environnement
que je juge hostile

Acceptant I Agissant
Stabilite
Je ch,erche la Influence
coherence, J'interagis avec
I'narmonie, le statu les autres et les
, _ Quo convaincs de faire
je suis acceptant dans je suis agissant dans
un environnement un environnement
que je juge favorable que je juge favorable

Environnement per¢u comme
favorable




La demarche de MARSTON

Environnement per¢u comme hostile

Acceptant

Agissant

Environnement per¢u comme
favorable




Les COULEURS



Les couleurs du DISC

r&cis
Réservé Energique
Formel Rapide

Analytigye Direct
Prudent Indépendant
Refléchi Exigeant

Aftentionné Expansif
Calme Enthousiaste
Coopérant Communicatif
Patient Démonstrafif
Modeste Sociable
Fiable Tonique




Les couleurs du DISC

Va droit au but
et passe en force

Energie et décision

Tombe et se releve




Les couleurs du DISC




Les couleurs du

Met en ceuvre
systématiqguement
et méthodiguement

Persévérance et
Améelioration
continue

Ecoute et
rassure

DISC



Les couleurs du DISC

Met

en place

des strategies et
des plans d'action

Objectif
et sans etats d’'adme

Procédures et discipline
personnelle




Les 2 facettes

Personnalité

ADAPTE 2



Exemple de profil

PLUS
Graphique |
Style adapte

% 2 X g2 @ 1¥ & 100 10D

viotre style adapté: W (21) COORDINATEUR-EVALUATEUR
wotre style naturel: ) (6) COORDINATEUR



Répartition observée

Rouge  27%

Vert 23 %
Bleu 24 %

Source TTl Ltd 1993-2004
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Repérer les Couleurs de L'autre



4 tendances de comportement

ROUGE

=

FORCES Concenftré sur les objectifs
LIMITES Impatient

BESOINS Dominer

MOTEUR Défis personnels

PEURS Qu'on profite de lui



4 tendances de comportement

FORCES
LIMITES
BESOINS
MOTEUR
PEURS

JAUNE
Optimiste - Relationnel

Désorganisé
Interagir
Etre reconnu par les autres

Etre rejete par les autres



tendances de comportement

VERT

FORCES Loyal - Concret
LIMITES Efface

BESOINS Régularité - Harmonie
MOTEUR Servir — Etre utile

PEURS Perdre |a Stabilite



4 tendances de comportement

¥

FORCES
LIMITES
BESOINS
MOTEUR
PEURS

Précis - Analyfique

Trop critique

Se conformer a des standards
La bonne facon d’'agir

Qu'on critigue son fravail



Emotions

Colere

ses émotions




Les styles de débordement

Avutoritarisme

4

Fuite

N

Soumission
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A RETENIR




A faire

Donner des | Etre direct
Preuves, des | A l'essenftiel

résultats chiffrés | Résultats
Lui laisser du temps | Efficace
Communiquer par ' S‘occuper de lui
écrit Donner des options

Y aller en douceur EX=RlelNY=Igeleli/=]s
€lelelplcicfoly Uftiliser ses mots
oelslilelaslel=ll Eire amical

Heli[Sige[sisi Pas de détails
lplEl=is Enthousiaste
ojgle/CReRINII Conclure
g elEilelal rapidement




A éviter

Devenir trop
personnel,
le toucher

Etre indécis,

mal préparé
Donner des opinio
Trop d'informations,
de fémoignages

Etre flou ou trop
emotionnel

Faire des promesses
exagerées

Helisigslghelel=i 1 | e |qisser tellement
IS@i(eleRYIICIN Harler que Vous

Etre frop amical, JeStelrAke = eiili
Dire du mal FeERNE

des autres I Nel=M el
la distance
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Exemples applicatifs



Exemples d'application

Management

Communication

Gestion des conflits

Vente / Négociation

Recrutement
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L"outil DISC



Le diagnostic DISC

Le qguestionnaire DISC se réalise sur Internet, il est
composeé de 24 questions, il est rapide, accessible
depuis nimporte quel poste d'ordinateur.

Vos réponses sont ensuite analysees et permettent
d'éditer un rapport personnalis€, qui vous apporte
les clés sur votre comportement.




6 Versions de diagnostics
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Votre profil personnalis€

A partir des instructions qui vous sont transmises, ZTV'GT, Style
on vous demande de vous connecter au site ceapte naturel
Internet www.sisurvey.eu pour acceder au N Wil E ¢
questionnaire d’'analyse comportementale DISC - ”

de SUCCESS INSIGHTS . :

Regles du jeu :
= Veillez a éfre au calme et conceniré(e)

= Prévoyez 10/15 mn. pour répondre aux 24
items

.24iTemS 09712 D1299

64 81 22 29 86 73 29 133

= Pas de bonnes ou de mauvaises reponses e —

a ] 8 & a8 -]

V



Questions / Réponses



Merci de votre attention |

)S( 4P 7! SUCCESS INSIGHTS
Jacques Seteau Consultant FRANCE
RS ManaceRs

2 rue de I’Huilerie 79000 Niort - 06 07 56 77 16

jacques.seteau@gmail.com



