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OBJECTIVES 
 
 

During this session you will:  

• Understand your behavioral style 

• Learn the truths of behavioral selling 

• Learn to recognize your prospect’s behavioral style over the phone 

• Discover how to adapt your style to your prospects’ to put them at ease 
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UNDERSTANDING YOUR BEHAVIORAL STYLE 

D = Dominance – Challenge 

How you respond to problems and challenges. 

 

I = Influence – Contact 

How you influence others to your point of view. 

 

S = Steadiness – Consistency 

How you respond to the pace around you. 

 

C = Compliance – Constraints 

How you respond to rules and procedures set by others. 

 

DOMINANT 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

 

INFLUENCER 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 
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STEADY 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

 

COMPLIANT 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

________________________________________________________________ 

 

 

 

USING YOUR NATURAL BEHAVIORAL STYLE TO INCREASE SALES 

Controlling your natural tendencies: 

__________________________________________________________ 

__________________________________________________________ 

__________________________________________________________ 

__________________________________________________________ 

__________________________________________________________ 

__________________________________________________________ 
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RECOGNIZING A PROSPECT’S BEHAVIORAL STYLE 

__________________________________________________________ 

__________________________________________________________ 

__________________________________________________________ 

__________________________________________________________ 

__________________________________________________________ 

__________________________________________________________ 

 

It’s not about manipulating the sale. 

 

 

THREE TRUTHS OF BEHAVIORAL SELLING 

1. People tend to buy from salespeople who have behavioral styles similar to their own. 

 

2. Salespeople tend to sell to customers who have a behavioral style similar to their own. 

 

3. Salespeople who understand their behavioral style and are able to adapt or blend with the 
prospect’s style will dramatically increase their sales. 

 

Facts: 

• 18% of the world’s population is Dominant 

• 24% of the world’s population is Influencer 

• 40% of the world’s population is Steady 

• 14% of the world’s population is Compliant 
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RECOGNIZING AN EXPIRED’S BEHAVIORAL STYLE OVER THE PHONE 

Keying in on the tonality of an Expired prospect 

Behavioral Style  Tone of Voice 

Dominant  Strong, loud, clear, direct, confident 

Influencer 
High and low modulation, warmth or friendliness, enthusiasm, energy level is 
high 

Steady  Soft, warm, low volume, steady pace 

Compliant  Direct, deep questioning, low modulation, controlled, thoughtful 

 

Your speed can kill that sale with an Expired 

 

 

Listen for the clues. 

Behavioral Style  Words and Content 

Dominant  Win, new, challenge, results, now, lead the field, compete 

Influencer  Cutting edge, exciting, fun, make me look good, I feel . . .  

Steady  Guarantee, promise, commitment, service, step‐by‐step, help me out 

Compliant  Proven, standardized, no risk, analysis, due diligence, here are the facts 
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ACTION PLANS – WEEK 5 
 

1. 10 contacts a day to Expired Prospects.  Call Expireds from newest to oldest.   

2. Study the words, content and tone of voice clues to help you recognize the behavioral 
style of the contacts you make, as well as your current clients. 

 


