


OBJETIVO GENERAL

Acompañar a los asistentes en la comprensión del 
modelo de negociación de HARVARD y la forma 
como aplicarlo en la cotidianidad. 



MARIA PAULA 

P E N S A M I E N TO  Y  L E N G UA J E  

• C O A C H P E R S O N A L Y P R O F E S I O N A L C E R T I F I C A D A

• C O N F E R E N C I S TA , C O N S U LT O R A

• D O C E N T E D E S D E 2 0 0 7

• M Á S D E 7 0 P R O C E S O S D E C O A C H I N G H A S TA L A F E C H A ·

• M Á S D E 1 2 A Ñ O S C O M O C AT E D R ÁT I C A

• M Á S D E 3 0 0 0 P E R S O N A S E N P R O C E S O S F O R M AT I V O S ·

• M Á S D E 3 0 E M P R E S A S I M PA C TA D A S

@ M PA . A L O N S O



ESCUCHAR ES CONSTRUIR RELACIONES  



MITOS DE 

LA ESCUCHA



EL 

SILENCIO  



PARECER 

ATENTOS



LA REPETICIÓN



EL ESTUDIO 

MÁS DE 

3492 LÍDERES
JACK ZENGER Y JOSEPH FOLKMAN



CARACTERÍSTICAS 



EXPERIENCIA

POSITIVA  



ENTORNO 

SEGURO  



MANTENER LA  

COOPERACIÓN  



SOLUCIÓN  

VRS QUEJA  



EL   

TRAMPOLIN  



Niveles



OTRO



¿PREGUNTAS? 
PANTALLAS LLENAS DE INFORMACIÓN 

DISPONIBLES TODO EL DÍA....



RECUERDA QUE TODO 

RESULTADO TIENE UNA 

RELACIÓN DE POR MEDIO... 

VA L O R A  L A S  R E L A C I O N E S  M Á S  

Q U E  L A S  R A Z O N E S .  

H A Z  L A  

D I F E R E N C I A .



GRACIAS

NOS VEMOS 

LA  PRÓXIMA  
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