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Метод DISC или 4 типа социальной 
презентации 
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Красный тип 
• Динамичный, яркий, выразительный 
• Конкретный, хорошо организован 
• Любит выбирать из вариантов 
• Руководствуется фактами и логикой 
• Эмоции в голосе, движениях, эмоционально 

заразителен, открыт 
• Высокая переключаемость  
• Креативен, нацелен на результат 
• Реагирует на эмоции других, ценит позитивные 
• Постоянно поддерживает зрительный контакт 
• В напряженной ситуации скудные жесты, 

эксцентричные позы, тихий не эмоциональный 
голос  

«-»  
Агрессивность 

Безжалостность 

Жесткость (негибкость) 
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Ключевые мысли 
• «D» — это решительные, волевые и 

целеустремленные люди. Ключевой 
мотиватор – победа, демотиватор – 
поражение. 

• «D» любят браться за трудные задачи, 
комфортно себя чувствуют в сложных 
изменчивых условиях, любят активный 
отдых. 

• «D» быстро принимают решения, быстро 
ориентируются в ситуации. 

• «D» очень азартны, соревновательны. 

• «D» не хватает терпения, 
дипломатичности, им трудно ладить с 
людьми. 

•  В стрессе «D» склонны к агрессии. 6 



Желтый тип 
• Много жестов 
• Богатая мимика 
• Голос увлекающий , выразительный 
• Говорит эмоциональна 
• Несет заряд энергии 
• Экспрессивный  
• Важны отношения 
• Динамичный, яркий 
• Любит работать на публику 
• Важно мнение других  
• Поддерживает зрительный контакт 

 

«-»  
Эмоциональность 

Склонность к эксплуатации 
Склонность к противодействию 

Самоуверенность 
Скептицизм 
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Ключевые выводы 
• Главный мотиватор «I»  — признание. Им 

важно внимание и одобрение других 
людей. 

• «I»  любят находиться среди людей, они 
хорошие рассказчики, душа коллектива. 

• «I»  позитивны и доброжелательны. 

• «I»  обладают нестандартным 
мышлением, они креативны, любят все 
новое. 

• «I»  импульсивны, не любят копаться в 
деталях и цифрах. 

• Большой недостаток «I»  — отсутствие 
пунктуальности. 

• В стрессе «I»  становятся навязчивыми. 
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Зеленый тип 
• Не любит цифры 
• Мягкий  
• Комфортный 
• Важна гармония 
• Нацелен на отношения 
• Человек социальных сетей 
• Жесты и мимика не яркие  
• Голос мягкий, нет давления 
• Ценит стабильность в отношениях 
• Все воспринимает через отношения 
• ценность - сопричастность (мы вместе) 
• Человек процесса 
• Не терпит риск 

 

«-»  
Недисциплинированность 

Зависимость 
Покорность 

Излишняя осторожность 
Уступчивость 

Зависимость  от чужого мнения 
 



Ключевые выводы 
• Главный мотиватор «S» – предсказуемость, 

демотиватор – перемены. 

• «S» очень внимательно и чутко относятся к 
людям, они – природные психологи. 

• «S» содержат свои дела и вещи в 
идеальном порядке. 

• «S» с удовольствием выполняют рутинную 
работу. 

• «S» очень трудно сказать  «нет» другому 
человеку, в стрессе им свойственно 
соглашательство. 

• «S» довольно трудно диагностировать, так 
как им свойственно подстраиваться под 
собеседника. 
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Синий тип 
• Точный, последовательный, деловой 

• Осторожный 

• Аналитик 

• Концентрируется на задании, 
выполняет работу очень качественно.  

• Излишне сосредоточен на деталях 

•  придирчивый и медленный 

• Упускает из виду общую картину 

• Пессимистичный 

• Холодный. 

«-»  
Формализм 

Неопределенность 
Склонность к осуждению 

Критичный, отдаленный от 
людей, 
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Ключевые выводы 
• «С» — замкнутые и сдержанные 

люди. 
• «С» обладают даром замечать и 

анализировать детали и факты. 
• Главный мотиватор «С» — желание 

быть правым. Более всего они 
боятся ошибиться. 

• «С» трудно обмануть, они не 
доверяют никому. 

• «С» осторожны и аккуратны, часто 
чрезмерно скрупулезны. 

•  На стресс «С» реагируют уходом в 
себя, замыкаются. 
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Принципы DISC 
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Какой тип личности DISC у котят? 
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Представьте, что Вам предстоит встреча с 
преподавателем, который 

• Разговорчивый, общительный, 
оптимистичный, жизнелюбивый. 

• Ориентирован на людей 

• Энергичный, полный энтузиазма.  

• При взаимодействии с людьми 
стремится быть позитивным и 
доброжелательным.  

• Разговорчив и эмоционален. 

• Оптимизм и популярность для него 
главное 

• Не пунктуален и импульсивен 

• Цель:  договориться о сдаче 
долга 

• Ваши действия? 
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Переговоры  
• это один из многочисленных 

видов взаимодействия между 
людьми.  

• способ вербального и/или 
невербального взаимодействия 
между людьми.  

Характерные черты: 
 

1. Наличие проблемы. 
2. Сходство и различие интересов 

сторон.   
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Две стратегии переговоров 

а) Стратегия торга  в) Партнерская  

      стратегия  
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Партнерская  стратегия  Стратегия торга 
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Потери управления процессом 
переговоров 

Первая точка слома.  
Утрата эмоционального 
контроля над 
собственными 
реакциями. Тот момент, 
когда человека больше 
волнует собственное 
состояние, а не результат 
переговоров. 
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Потери управления процессом 
переговоров 

Вторая точка слома. 

 

Субъективно высокая цена 
проигрыша в переговорах, 
когда боишься цены 
недоговоренностей.  
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Потери управления процессом 
переговоров 

Третья точка слома 

 

Отсутствие эффективных 
способов реакции на 
сложное поведение 
собеседника.  
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Потери управления процессом 
переговоров 

Четвертая точка слома. 

  

Ощущение потери 
контроля над ситуацией.  

«…А почему это вы сюда 
пришли?! Вообще-то я 
планировал 
разговаривать с вашим 
куратором» 
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Потери управления процессом 
переговоров 

Пятая точка слома 
 
Столкновение важных 
личных ценностей – 
внутренний конфликт. 
То есть когда 
переговорщика 
сознательно ловят на 
ценностях, которые 
для него важны, и 
через это пытаются 
ослабить его позицию.  
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Барьеры продуктивного мышления в 
жестких переговорах 

• Агрессивный сигнал 
•  Состояние победы, азарта  
• Начало действий до того 

момента, пока мы 
предельно точно не 
продумали ситуацию 

• Отказ от использования 
своего силового ресурса, 
когда мы точно понимаем, 
что терять все равно нечего 
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3 стратегии перехвата  

1. Удар навстречу 

 

Тактика «зацепить 
партнера» на основе его же 
слов 
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3 стратегии перехвата  
2. Удар в пустоту  

Переговорщик в 
демонстрации личной 
защищенности показывает, 
что, по большому счету, ходы 
бесполезны, это не зона его 
атаки, ситуация его не 
задевает. Методика 
поведения вполне могла бы 
носить имя Бенджамина 
Франклина 
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3 стратегии перехвата  

3. Удар из пустоты 

Воздействует через 
ценности, от которых 
человек зависит. 

Апелляция к ценности, 
более значимой для 
группы, чем ресурс, на 
который она претендует Киба-дачи, просто быстрое 

выпрямление руки, без сигналов 
о начале движения  
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Техники психологической устойчивости 

• Заигранная пластинка 
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Техники психологической устойчивости 

• Туман 
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Техники психологической устойчивости 

• Бесконечные расспросы 
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Техники психологической устойчивости 

• Согласие в несогласии 
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Техники психологической устойчивости 

• «За нами Москва» 

• Дневник эмоций 

• Мои точки слома 

• Точки энергии 

• Тотемное животное 
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Якоря 

• якорь – это 
ресурс в 
виде наших 
внутренних 
переживан
ий – это 
реакция на 
этот сигнал 
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Якорение 
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