
Satıcılar için  



Davranış Envanteri Nedir ? 



Neyi Ölçer?







Zihnimizde
Çalışan Programlarımız



Eşsiz Olmak,
Biyolojik ve Davranışsal Açıdan



Benzerliklerimiz,
Biyolojik ve Davranışsal Açıdan



‘DISC’ Neyi İfade Ediyor

DOMINANCE INFLUENCE

STEADINESSCOMPLIANCE

D i

C S

• Direkt
• Sonuç odaklı
• Rekabetçi
• İradeli
• Güçlü

• Analitik
• Doğrucu
• Mükemmeliyetçi
• Kurallara bağlı
• Sistematik 

• İletişim kuran
• Hevesli
• İyimser
• Eğlenceli
• Yaşam dolu

• Soğuk kanlı
• Uyumlu
• Sabırlı
• Mütevazi
• Nazik
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Müşterilerinizin DISC Stillerini anlamak için, 
onların ne söylediklerini dinleyin…

Herkesin benimle ilgilenmesi  
çok hoşuma gidiyor! 

Bazen sırf bu yüzden 
alıyorum!  

Garanti süresi ne kadar?  
Kesinlikle garanti süresini 
uzatmak istiyorum! Ömür 

boyu kullanabilmek ne kadar 
güzel olurdu! 

Acaba Ne kadar 
elektrik harcıyor? Faturamı 
ne kadar artırır? Bilmiyor 
musunuz? Bu soruyu daha 
önce kimsenin sormadığına 
inanamıyorum…

Elinizde şu anda yok mu? 
Şaka mı yapıyorsunuz! O 
zaman kataloğa neden 
koydunuz? Hemen başka bir 
yerden alacağım, 
bekleyemem! 



DiSC ile SATIŞ

1. 

Kişiliği 
Teşhis Et

2. 

Kişiye Özel 
Sunum yap



1. AdımTeşhis
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İÇE DÖNÜK
ACIDAN KAÇAN

DIŞA DÖNÜK 
HAZZA YÖNELEN
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• Ben mantığım, bir bilim adamı, bir matematikçiyim.
• Denklemleri hesaplar, sayılarla oynarım. 
• Benzerlikten hoşlanır, kategorize ederim. 
• Stratejik ve analitiğim. Pratik ve kontrolcüyüm.
• Sözcükler ve dil konusunda ustayım. 
• Ben kuralım. Doğruyum. Gerçekçiyim.
• Kim olduğumu Tam olarak bilirim.

• Ben yaratıcıyım. Özgür bir ruhum. Tutkuyum.
• Hareket, özlem, şehvet ve patlayan kahkahanın sesiyim.

• Lezzetim. Çıplak ayakların altındaki kumun hissiyim.
• Canlı renklerim. Boş bir duvarı boyama dürtüsüyüm

• Sınırsız hayal gücüyüm. Sanatım, şiirim.
• Duygulanır, hissederim ve  olmak istediğim her şeyim.



DUYGUSAL HAREKET YÖNÜ 





ACI’dan UZAKLAŞANLAR



HAZ’za YÖNELENLER
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D
Hükmetmeye çalışır
Konuşmayı keser/Araya girer
Sabırsızdır
İşaret parmağını kullanır

İ
Çok isteklidir
Arkadaşça davranır
Jest ve mimik kullanır
Hikayeler anlatır

C
Not alır
Kesin konuşur
Duygularını ifade etmez
Bilgi ve detay almak ister

S
İyi dinleyicidir
Rahat ve iyi kalplidir
Değişikliğe direnç gösterir
Sabırlı ve bilinçli davranır

Tipik gözlemlenebilir davranışları 

İ

C

D
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D Müşterilerin Satınalma alışkanlıkları

• İddialı, sonuç odaklı tavır

• Akılcı ve mantıklı tutum

• Hızlı, aksiyon odaklı hız

• Basit, hatta kaba konuşma

• Risk alma istekliliği

• Açık şüphecilik

• Küçük sohbetlere isteksizlik

• Tartışmalarda, hakim olma isteği

• Hızlı, kararlı eylemler



D Müşterileri Etkilemek için

➢ Sonuç İhtiyacının Ele Alınması

➢ Kesin Eyleme Doğru Hareket Etme

➢ Yetkin Olduğunuzu Gösterin



İ Müşterilerin Satınalma Alışkanlıkları

• İyimser ve hevesli

• Olumlu bakış

• Arkadaşça yaklaşım

• Sezgiye veya içgüdüye güvenir

• Hızlı, aksiyon odaklı hız

• Kişisel ilişkiler kurmaya ilgi

• Başkalarının duygularını değerlendirme

• Yeni insanlarla tanışma hevesi

• Yenilikçi veya çığır açan fikirleri deneme isteği



Müşterileri Etkilemek için 

➢ Heyecanlandırın

➢ Pozitif bir kişisel ilişki kurun

➢ İş üzerinde ilerleyin

İ



S Müştereilerin Satınalma Alışkanlıkları

• Kabullenen ve misafirperver bir tavır

• Daha yumuşak konuşma

• Orta, metodik hız

• Özenli, sabırlı dinleyen

• Sakin, nazik tavır

• Sık sık alçakgönüllü ve mütevazi tavırlar

• Hızlı işlem yapma isteksizliği

• Karar verirken dikkat veya tereddüt

• Değişimden kaçınma



Müşterileri Etkilemek için 

➢ Samimiyet ihtiyacını karşılayın

➢ İlişkinizi güven üzerine inşa edin 

➢ Güvenilir olduğunuzu ispatlayın

S



C Müşterilerin Satınalma Alışkanlıkları

• Profesyonel ve ciddi tavır

• Yavaş, metodik hız

• Mantığa ve akla güven

• Duygusal ifadelerden kaçınma

• Sohbet veya kişisel sorulardan rahatsızlık

• Açık şüphecilik

• Karar verirken dikkatli olmak

• Ayrıntılara ilgi



Müşterileri Etkilemek için

➢ Yüksek kaliteyi vurgulayın

➢ Uzmanlığınızı gösterin

➢ Güvenilirlik ihtiyacını giderin

C



‘Farklı DISC’ Stillerinden Satıcılar



Raporu : Satış Becerileri



Kitabı : … 

https://www.dr.com.tr/Kitap/Dunyayi-Donduren-Saticilar/Baris-Ak/Egitim-Basvuru/Is-Ekonomi-Hukuk/Satis-Pazarlama-Halkla-Iliskiler/urunno=0001842615001?gclid=CjwKCAjw5p_8BRBUEiwAPpJO66b2Y42ELFpwwauutv0-cvIC3vLAXIGoMWZBF0ZfpdzDCdhW8o8yUhoC8wkQAvD_BwE&gclsrc=aw.ds


Teşekkürler

www.discprofil.net
info@discprofil.net

barisak@discprofil.net
0216 594 50 90
0532 669 69 27

http://www.discprofil.net/
mailto:info@discprofil.net
mailto:barisak@discprofil.net

