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前言

领导，在于整合    先说一个历史上的故事吧！
    有一天，晋国的使者来拜访齐桓公。
负责接待的官员便向齐桓公请示接待晋国来使的规格，桓公只说了三个字：“问管仲。
”    接着，别的官吏又向桓公请示其他的政务，桓公又说：“问管仲。
”便很轻松地打发了众官吏。
    陪侍桓公的人看到这种情形，笑着说：“当君主还真是轻松，凡事只要说伺管仲！
就好了。
”    齐桓公说：“你这个小人物懂什么！
在上位者耗尽心力寻求人才，为的就是善用人才，使自己安泰。
君主若忽略此事，凡事一个人拼命地干，什么事都插手去管，好不容易求得的人才，也会因不能发挥
能力，丧失干劲。
寡人为请管仲来齐国，下了极大的工夫，而时至今日，才能托管仲之福，喘一口气。
凡事只要交给管伸，齐国必定安泰，寡人又何必随意插手管事呢？
”    这是一个出自《韩非子》的故事，主要是告诉领导者发现人才与善用人才的重要性。
很多企业老总在参加“DISC领导力培训”课程之前，也常常有着同样的困扰。
因为随着企业的成长、营业额的扩大，组织规模也日趋庞大，能做事的员工多了，可是老总非但没有
感觉轻松，反而更加疲累，虽然赚到了更多的钱，但却越来越不自由。
在这个过程中，企业老总牺牲了与家人相处的时光，甚至赔上了自己的健康。
所以，这则小故事值得我们每一个人深思！
    如果把这则故事放到现代，从人才的战略发展与团队运作上恐怕还有很多待议之处。
    首先，管仲是个治国的人才，但恐有只手遮天、功高震主之嫌。
凡事都问管仲，当君主的自然可以高枕无忧，但是君主若是什么都不懂，那下属就有欺上瞒下之机。
为君者亦要保持学习的能力，因为那才是一个人真正的实力，否则君主无能，终究会失了天下。
    其次，管仲如果又要管外交接待，又要管财政税赋、秣马练兵，偶尔还要调解齐桓公的家庭纷争，
这样多头煎熬之下，管仲非“爆肝”不可。
我相信，管仲身边一定有各路人马，而管仲是一个十分优秀的整合者，将他们整合成团队，为他所用
。
整合需要高度的智慧，需要灵活的手腕，需要良好的人格感召力，而这也是当今领导者亟须培养的重
要能力。
    我认为，任何团队都需要D、I、S、C不同特质的人。
这里没有强弱大小，更没有孰优孰劣之分，只有彼此的包容与欣赏；每个人都有其力所未及之处，但
那可能正是别人擅长之处，我相信个人都不是完美，但是团队会让一个人变得完美。
若是领导者自恃过高，不能容纳不同人的看法，也不懂得和不同个性人的相处之道，那么就像空有一
台最新、功能最强大的iphone手机，却不知如何有效地使用，这实在是一种极大的浪费。
领导者必须要如“因材施教”般地细腻来对待人才、激励人才与管理人才，才能如江海下百川般地拥
有当代精英。
    科技体现人性，随着计算机技术的不断发展，人们更容易掌握其思维运作的脉络。
90年前由威廉·莫尔顿。
马斯顿所创的“DISC理论”在现代科技的辅助下，也为人们选才、育才、留才等提供了最理性客观的
分析。
通过一张简单的问卷，让人的个性、价值观与优缺点无所遁形，为企业老板决策提供可以参考的依据
。
为了辅助计算机在实务运用上的延伸，才有了《四种人，凝聚最强团队》一书的问世。
在2011年末，随着程序版本的更新，我特地去改写补充了一些内容，以便让我们的读者得到最新的内
容。
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    非常感谢森冠文化王娟、高丹、三元等同人的同意，本书仍维持以相同人物在不同场景的行为表现
为基调，因为读者在读书时，可以在脑海中浮现出人物的言谈举止与穿着打扮，进而体会到真实，就
像发生在你我周围一样。
如果这本书的内容能让你想对自己或团队成员有进一步了解的话，我们期盼能在DISC的课程中相见，
因为对自己的了解，是一项永无止尽的功课，因为人是一切的基础，成也是他，败也是他！
我们期待你也能走入实践家的课堂，一同从自己这个原点出发，从书中四个主角的喜怒哀乐中去领悟
这多样的人生！
    巴吉明尼斯特·富勒博士曾说“地球就像是一座宇宙飞船”，而在这艘飞船上已经承载了逾70亿人
口，因此我觉得不论是讲师或作家，身上都有一份任重而道远的责任，尤其是对“DISC”这个有趣的
课题而言。
    期待您在书中认识自己，也更理解别人！
    郭腾尹    2011年11月
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内容概要

　　任何团队都需要D、I、S、C不同特质的人。
这里没有强弱大小，更没有孰优孰劣之分，只有彼此的包容与欣赏；每个人都有其力所未及之处，但
那可能正是别人擅长之处，个人都有不完美的地方，但是团队会让一个人变得完美。
若是领导者自恃过高，不能容纳不同人的看法，也不懂得和不同个性人的相处之道，那么就像空有一
台最新、功能最强大的iphone手机，却不知如何有效地使用，这实在是一种极大的浪费。
领导者必须要如“因材施教”般细腻地对待人才、激励人才与管理人才，才能如江海下百川般地拥有
当代精英。
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　?对d型人的有效激励
　?激励d型人的有效字句
第五幕　i型部属所需之领导与激励技巧——艾喜报告营销创意
　如何与i型部属相处
　?艾喜的内心世界
　?如何让艾喜接受政策部署
　?艾喜需要怎样的赞赏与关怀
　?适合艾喜的授权和指正
　?怎样发挥艾喜的才能
　如果你的团队中有i型人
　?对i型人的有效激励
　?激励i型人的有效字句
第六幕　s型部属所需之领导与激励技巧——舒萍为裁人而犯愁
　如何与s型部属相处
　?舒萍的内心世界门
　?如何让舒萍接受政策部署
　?舒萍需要怎样的赞赏与关怀门
　?适合舒萍的授权和指正门
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第七幕　c型部属所需之领导与激励技巧——陈思与老板共进午餐
　如何与c型部属相处
　?陈思的内心世界
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　?陈思需要怎样的赞赏与关怀
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　?怎样发挥陈思的才能
　如果你的团队中有c型人
　?对c型人的有效激励
　?激励c型人的有效字句
第八幕　不同类型客户的销售与服务之道——为周末聚会去采购
　disc四种顾客的反应
　?丁超——d型的顾客的代表
　?艾喜——i型的顾客的代表
　?舒萍——s型的顾客的代表
　?陈思——c型的顾客的代表．
　因人而异，对待disc四种顾客
　?d型客户的销售之道
　?i型客户的销售之道八
　?s型客户的销售之道八
　?c型客户的销售之道八
第九幕　不同类型的人如何面对变革与挑战——老友的周末聚会
　《西游记》团队中的角色分配与转变
第十幕　不同类型的人如何协作与互补——怀才不遇，共同创业
　你在企业的哪个阶段发挥着作用
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　?第一阶段：c型人的理性分析与d型人的果断决定
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第十二幕　不同类型的人的压力管理与情绪调适——意见不同起冲突
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　?当陈思遇到丁超
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　disc各型人的情绪管理
　?d型人的压力管理与情绪调适
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　?s型人的压力管理与情绪调适
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　?s型人的终身学习
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　享受休闲生活
　?d型丁超
　?i型艾喜
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　?s型舒萍
　?c型陈思
　工作的最高境界应该是快乐
　附录
　常见的disc特质分析
　disc的12个标准子特征
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章节摘录

版权页：插图：·如果C客户把忧心的问题放在细节上，试着把他拉出来，强调你的服务记录或愿景
。
·“保证书”是重要的，免费试用期、不满意退货等，都有助于C型客户做决定。
·C型客户渴望销售员的专业介绍，所以，销售员要避免使用一些不确定的字眼，例如，可能、大概
、也许⋯⋯·不要太急，不要太兴奋与热情，先按捺着，试着让C型客户的问题顺利浮现出来，用更
专业、摆事实的证据来辅助说明，例如，最新的统计数字、国内外的趋势分析、成长率、市场占有率
、与竞争者的产品功能比较，都是很重要的佐证。
·肯定C型客户本身就是强调专业的人士。
如果陈思是销售员。
个性拘谨但思虑周密的陈思，会提供给消费者一大堆信息，但却不会花工夫与消费者建立关系。
针对产品的特性与使用方法，她能讲解出一套极具逻辑性的说明；她能依据消费者的需要，精准地推
荐最有利的产品。
对产品进行专业性的介绍，是陈思的拿手好戏，但如果讨论人际关系问题，陈思恐怕就要竖白旗了。
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