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Influir o persuadir... ¢Cual es la diferencia?

Influir: generar un impacto en la
B forma en gue una persona piensa,
siente o actua

W persuadir: intencion consciente
de influenciar a otra persona



No influimos
porque hablamos o
explicamos mas...

Influimos porque
conectamos mejor
con la otra persona




TTTTTTT R

La mayoria de las personas
intentan persuadir desde su
propia realidad

La Neuroinfluencia

Capacidad de comprender
como la otra persona percibe
el mundo para hablar en su
idioma y generar confianza



EL MODELO DE NEUROINFLUENCIA

2. Comprender

Escuchar activamente y
analizar las necesidades.

1. Conectar

Generar empatia y
establecer un vinculo inicial.

3. Generar seguridad

Crear confianza y reducir
la resistencia.

4. Inspirar accion

Motivar el cambio y guiar
hacia la meta.




La gente no se resiste a las ideas
Se resisten a sentirse incomprendidas



Paso #2: COMPRENDE - Canal de Integracion

VISUAL

Lo representa
en imagenes.

(= f\UDITIVO

Lo organiza mediante
sonidos y palabras.

KINESTESICO

Lo integra mediante
sensaciones y experiencias.

Escucha como el otro describe su experiencia



@@ Paso #2: COMPRENDE - Diversidad Cognitiva

ANALITICO ) CREATIVO
Necesita comprender | Necesita explorar
la [6gica antes de avanzar. S ; | posibilidades antes de elegir.
? IMAGINA
1 sin limites
# 5 }Q CONECTA
¥ ideas
EXPLORA
perspectivas

ORDENA
la informacion

Q COMPARA
y evalua
@

VERIFICA
y anticipa riesgos

BUSCA
coherencia

REFORMULA
y disefia opciones

Capta la necesidad del otro



Paso #3: Genera Seguridad - Espejea
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LENGUAGE
VERBALY
CORPORAL

ENERGIA /
INTENSIDAD

Comunica de manera que otra persona pueda procesar e integrar
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Paso #4: Inspira Accidon — Banco Emocional
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TIRANDO

La influencia efectiva no consiste

en presionar mas.
Consiste en ajustar nuestra comunicacion
al terreno que tenemos delante.

VISUAL AUDITIVO KINESTESICO ANALITICO CREATIVO
Necesita Necesita Necesita Necesita datos Necesita
verlo escucharlo experimentarlo y légica posibilidades

Cuando comprendo como la otra persona
percibe, procesa y decide,
solo necesito ajustar el cambio.




Adquiere la
1] presentacion
en PDF aqui
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