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Gestion de la Influencia:

1 2

Ned Herrmann Cohen and Bradford

3 4




;Qué es la
influencia?




sPuedo influir sin
autoridad?
;Como?




Tu eres tu
principal
instrumento




1. ;Que es lo que mas te gusta
hacer?
TUpropésitO 2. ;Qué es lo que haces bien?
3. ¢Que es aquello por lo que te
pagan?

4. ;Que es lo que el mundo necesita

y tu puedes ofrecer?




T'U proposito

lo que

amas
pasion mision
lo que lo que
haces * el mundo
bien necesita
profesion vocacion

por lo que te
van a pagar
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Test Ned
Herrmann

Autoconocimiento del cerebro Innovacion

completo




Primer
pensamiento

PROPOSITO
¢ Qué queremos
conseguir aqui?

Obijetivos
Resultados
Focus

“ROI” = retorno objetivo

PROCESOS
¢ Coémo podemos

conseguirlo?
Proceso

Método

Reglas

excelencia

PosIBILIDADES
¢ C6émo podemos

innovar?
Vision amplia
Riesgo
Innovacion

“ROI” = innovacion

PERSONAS
¢ Cémo podemos
trabajar juntos?

Armonia
Mediacion
Equipo

“ROI”= calidad




Rasgos mas
caracteristicos

=

Dominante

“Frio”

“No apoya“

Analisis critico Demas:iado

il desafiante
Diagnéstico

Orientado al resultado
Le gusta evaluar y decidir

Rigido
Inflexible
Perfeccionista
Lento

Se aburre
facilmente

Se distrae

Fuera de )
contacto con la Expresivo
realidad Construye conceptos

Impetuoso Orientado al cambio
Le gusta innovar

Hipersensible
No sabe decir “no”
Sumiso

Evita conflictos Sensible




Encontrar el momento oportuno, o crearlo, es tan
importante como tener claro qué se debe hacer.

Entender como esta el interlocutor es
fundamental para influir en él.




Capacidad empadtica
;Qué tal interpretas la cara de tu interlocutor?

Si quieres saber como interpretas las emociones de tus interlocutores, en unos
minutos lo puedes averiguar haciendo un test con 20 fotos,

hitps:/ /greatergood.berkeley.edu/quizzes/et _quiz/take quiz
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3. Elmundo de la

1. Alianzas 2. Objetivos y metas
contraparte

El modelo de
influencia de
Cohen and
Bradford

. Estado de la relacion , y
4. Moneda de cambio 5 hoy 6. Gestion de la relacion d




La relacion se crea cada dia, en cada interaccion, en cada
contacto y su base es la confianza

DIALOGAR, DECIDIR Y ENTREGAR
US
DECIDIR, DIALOGAR Y ENTREGAR




Influenciar es la capacidad de determinar o

alterar la forma de pensar o actuar de una
persona sobre un tema concreto.

Disponemos de herramientas para influenciar
sin autoridad, pero la principal herramienta
somos nosotras.

Ned Herrman es la herramienta que nos
ayuda a diagnosticar a los otros. Es clave
sintonizar.

Dialogar, decidir y entregar antes que decidir,

dialogar y entregar. Comunicar, comunicar,

comunicar.

Ideas clave



/Gracias!

Blanca Espina Pahi

@blancaespina
blanca.espina@esade.edu




