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A mi madre, Manuela, un ejemplo de valentía y coraje
que inspira mi corazón continuamente
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Lunes
Concepto

de coaching

El coaching no se centra en los errores pasados, sino en las
posibilidades futuras.

JOHN WHITMORE

Concepto de coaching

Una de las preguntas más frecuentes que la gente hace a los coaches es: ¿Qué es el
coaching?

Esta cuestión no es fácil de responder, ya que aún no hay un consenso definitivo
respecto a su definición. Añade dificultad el hecho de que en muchas ocasiones las
personas hacen un mal uso de la palabra coaching o coach. Tenemos ejemplos en el
mundo de la televisión, de la moda o del crecimiento personal. El coaching es una
profesión en sí misma y el mal uso de su definición la desvirtúa.

Muchos autores y organizaciones han propuesto sus propias definiciones, y todas
ellas describen o enfatizan componentes de la totalidad de lo que es el coaching. Es una
metodología que en nuestro país hace relativamente poco tiempo que ha empezado a ser
conocida. Cuenta con una novedosa forma de trabajo con lo que puede que a las
personas les resulte complejo hacerse una imagen clara de sus implicaciones. La idea es
abordar diferentes componentes del coaching a lo largo de este libro, para que puedas
comprender de qué se trata a través de tu propia experiencia.
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Coaching es una palabra inglesa que significa entrenamiento. Aunque podríamos
encontrar referentes filosóficos a lo largo de la historia como el método socrático, la
influencia más cercana viene del mundo del deporte. Con la publicación de El juego
interior del tenis Timothy Galway marca los inicios de una nueva visión: trabajar
aquellas limitaciones internas que evitan o interfieren que obtengamos mejores
resultados. La esencia del coaching bien podría ser extraer esa actitud de mejora y
superación característica del deporte, y aplicarla en todos los ámbitos que componen
nuestras vidas.

Si hiciésemos una lluvia de ideas, el resultado podría ser algo así como: coaching es
transformación, acción, cambio, pregunta, conciencia, progreso, responsabilidad, alianza,
empoderamiento, compromiso, rendimiento, potencial, desarrollo, metas, éxito,
aprendizaje, futuro, acompañamiento, proceso, excelencia...

Es una herramienta de cambio y de mejora de la que se parte de un momento
actual y se dirige a un estado deseado a través de la acción, ya sea para crear algo nuevo
o para mejorar algo ya existente. Puede tratarse de desarrollar habilidades, mejorar el
rendimiento, potenciar tu carrera o tu negocio, cambiar hábitos, experimentar nuevas
perspectivas, solucionar problemas, alcanzar logros, el sueño de algo mejor o ser la
persona que siempre has querido ser. Eso depende de ti.

Si resumiésemos el proceso de coaching en tres pasos podríamos afirmar que se
trata de:

1.º Esclarecer qué es lo que deseas.
2.º Saber qué te mueve a ello (para qué).
3.º Cómo lograrlo para ponerse en acción.

Es posible que a priori no sepas qué deseas o qué quieres conseguir a lo largo de tu
vida. Por eso el primer paso en el proceso es invitarte a que descubras y esclarezcas por
ti mismo qué es lo que realmente quieres lograr. Sin confundir este hecho con que se
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trate de tener una vida completamente programada con objetivos, sin espacio para la
espontaneidad o el fluir. De hecho, fluir en tu día a día podría ser perfectamente un
objetivo sobre el cual se podría hacer coaching.

Este primer apartado, por tanto, trata de saber con precisión los resultados que
deseas obtener (qué), para enunciar unos objetivos bien definidos. ¿Cómo son esos
objetivos y cómo puedes definirlos de forma precisa? A través de unos parámetros de
formulación ya establecidos que facilitarán su logro y que veremos más adelante
(capítulo 3). Uno de los puntos fuertes del coaching es precisamente el poder que tiene
para ayudarte a descubrir qué quieres.

En segundo lugar, comprender qué nos impulsa a ello. Cuál es nuestro motor para
encaminarnos hacia los deseos u objetivos planteados. Responde a la pregunta ¿para
qué? ¿Qué va a aportar a tu vida? Le da sentido a lo que vas a hacer, y recordarlo en los
momentos en los que van a surgir las dificultades puede disuadir las emociones o
pensamientos que traten de alejarnos de nuestra meta. Energiza y da sentido a todo el
proceso de coaching para superar todos los obstáculos que puedan aparecer y no
abandonemos. Nos ayuda a tener más disposición a llegar hasta el final. Saber que me
lleva a ello o que me va a aportar lo que deseo, despeja muchas de las dudas que surgen
al inicio de ponerse en marcha con un objetivo. De esta forma puede que simplifiquemos
muchos de nuestros hábitos actuales para implicarnos en acciones que nos encaminen en
la dirección que hemos escogido. Con este trabajo optimizamos el proceso de logro y
reducimos los esfuerzos, reservando esta energía para usarla de una manera más
eficiente en nuestro beneficio.

En último lugar, establecer cómo vamos a conseguirlo. Crear un plan de acción que
paso a paso nos vaya acercando al objetivo final. Y por su puesto ¡ACTUAR! Si
hacemos un pequeño cambio los resultados serán diferentes.

Vamos a ver todo este proceso descrito hasta ahora con un sencillo ejemplo a
continuación. Supongamos que mi objetivo es caminar una hora al día. El estado
presente sería la cantidad de tiempo que le estoy dedicando a andar en el momento
actual, imaginemos que son quince minutos. El sentido que le doy, o para qué camino,
podría ser para sentirme saludable y ligero. Elaboro un plan de acción para ir
incrementando los minutos y fijando los días en los que ese incremento se va a llevar a
cabo. Por ejemplo, cada lunes y jueves hago un incremento de dos minutos, hasta llegar
al estado deseado que es andar una hora al día.
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En la sesión de coaching se crea un escenario óptimo donde diseñar de forma clara
y precisa el futuro que deseas. Para ello, se establecen los objetivos o metas concretos
que servirán de puente hacia nuestros sueños. Se facilita el cambio rápida y eficazmente
a través de una metodología ágil basada en preguntas estructuradas y herramientas
dinámicas que te llevan a la reflexión. Todo ello dará luz a aquellos aspectos que
requieren algún cambio o intervención por nuestra parte, para la consecución de nuestros
logros. En este cambio se liberará el potencial latente. Estimulando las fortalezas y
recursos que se traducirán en un profundo aprendizaje sobre nuestras capacidades
personales y en un desempeño altamente efectivo. El resultado de esto es que esos
recursos que descubrimos en nuestro interior nos acompañarán toda la vida pasando a
formar parte de nosotros. Se convertirán en útiles recursos para que podamos resolver
con mayor habilidad, las situaciones futuras.

Además de preguntas, herramientas y una metodología definida, el coaching
también se puede considerar como un arte. El arte de crear conciencia y
responsabilidad para ir más allá de nuestros límites actuales. Este punto sí depende de la
habilidad del coach. No se trata sólo de seguir un guion con preguntas estructuradas, sino
de hacer que el cliente se dé cuenta por sí mismo de aquello que necesita saber para
emprender el cambio. Eso requerirá tanto del talento como de la intuición del coach.
Crear esa conciencia y responsabilidad es una forma muy eficaz de mover a la persona a
cambiar la dirección de los acontecimientos. De responsabilizarla de su proceso vital o
profesional fomentando el poder de la elección y de la toma de decisiones, que la
fortalecerá y estimulará en gran medida. De este modo, obtener el mayor índice de
excelencia posible.

El coaching promueve el cambio desde el interior de la persona, del equipo o de la
organización. En ciertas organizaciones, cuando se pretende una mejora o fomentar la
proactividad en algunos casos, se hace desde la imposición. Para generar proactividad la
forma más efectiva es haciendo que las personas que componen la organización lideren el
cambio. Éste tiene que nacer del interior de la persona y tocar alguno de sus valores
personales para que tenga un sentido significativo para ella. Porque de otro modo, ésta
no pondrá la energía que requiere, ni se involucrará lo necesario para que ocurra. Esto es
algo que el coaching consigue con gran eficacia.

El coaching plantea cómo hacer tus deseos realidad. Para ello es fundamental soñar
con libertad para crear las ideas de cómo quiero que sea mi vida o cómo quiero llegar a
ser yo. Muchas personas no quieren soñar por el temor a que no se cumpla aquello que
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ansían. Sin comprender que el hecho de no permitirse soñar es la primera causa para no
lograr nada. Sin cuestionarnos qué significa felicidad y qué cosas son importantes para
nosotros es difícil emprender el camino hacia ellas. Crear situaciones en la vida donde
esté presente lo que es relevante para mí. Y no sólo la felicidad, también te lleva a
replantearte la forma de vida actual, poniendo una lupa y comprendiendo al detalle la
situación presente, qué es lo que la compone y qué te ha traído hasta aquí. Es una toma
de conciencia continua de cómo estoy, a dónde quiero ir y qué necesito para cambiar.

Por otro lado, el coaching posee un carácter muy práctico. No se trata
exclusivamente de imaginación, fantasía o de recrearnos en elucubraciones de lo
maravilloso que podría ser el futuro, sino de pasar a la acción para que dejen de ser
sueños y se conviertan en vivencias. Es dar el salto de la imaginación a la realidad para
poder disfrutar de aquello que deseas.

Creo conveniente enfatizar que todos soñamos en multitud de ocasiones. Puede ser
una experiencia maravillosa y placentera, pero no siempre nos involucramos en acciones
cuyo resultado sea el logro de ese sueño. Quizá el problema es que se quede en sólo un
sueño, sin movimiento. Nos cansamos de esperar a que nuestras aspiraciones se cumplan
y abandonamos. Es posible que la clave esté en el verbo «esperar» que implica pasividad
ante algo. Lo podríamos convertir en «hacer» que implica protagonismo y acción.
Hagámonos una pregunta, ¿cuántas veces hemos hecho algo realmente para alcanzarlos?
¿Cuántas veces lo dejamos a medias?¿Cuántas veces adoptamos una posición pasiva y
esperamos a que se cumplan solos? ¿Cuántas veces esperamos que alguien lo haga por
nosotros? Es importante implicarse, de otra manera lo que pretendemos puede ser
paradójico: quiero algo y no hago nada para conseguirlo.

El coaching nos brinda la oportunidad de encontrar más libertad. Puede que en el
estado presente no gocemos de esa libertad a la que aspiramos debido a situaciones o
hábitos. Hay situaciones laborales o personales que nos limitan en cuanto a horarios,
recursos u oportunidades. Dejándonos sin tiempo, sin fuerzas, sin recursos o sin libertad
para hacer otras cosas con las que nos sentiríamos más satisfechos.

Los hábitos son otro aspecto de nuestra vida que pueden interferir en el deseo o
proceso de cambio. Hay hábitos que nos acompañan desde hace mucho tiempo y se han
ido consolidando a lo largo de nuestra historia personal. Estamos muy familiarizados con
ellos y los mantenemos de una forma inconsciente. En ese tiempo han cumplido una
función concreta. Pero cuando las cosas cambian, es posible que algunos de esos viejos
hábitos no se amolden a las necesidades actuales y ya no sean útiles. Convirtiéndose así
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en dificultades y obstáculos para nosotros. El coaching pone especial atención en ellos.
Los identifica, los cuestiona y busca una alternativa que nos permita seguir hacia delante.
Nos puede ayudar a transformar las interferencias tanto internas como externas que nos
impiden el logro de nuestras metas, aumentando la sensación de bienestar. Se convierte
en un puente entre este momento presente y las posibilidades futuras donde sí podamos
hallar más calidad de vida y libertad.

Es inevitable que la forma en la que percibimos nuestro futuro condicione la
situación y la experiencia presente. Si en mi futuro no veo la posibilidad de salir de las
dificultades, de alcanzar mis metas o de ser más feliz, es una señal del estado presente en
el que me encuentro. Por otro lado, si no proyecto un futuro de bienestar y plenitud para
mí, difícilmente lo habrá. Simplemente por el hecho de que si no creo que pueda
alcanzar algo o estar mejor, no haré nada para conseguirlo o no todo el esfuerzo que
requiere. Es un pensamiento como: si creo que no puedo ¿para qué lo voy a hacer?

Sin embargo, tener una proyección hacia un futuro mejor cambia nuestro estado
presente. Nos conecta con nuestra fuerza interior, potencia la visión que tenemos de
nosotros mismos y de nuestras posibilidades actuales. La percepción cambia y aparecen
ante nosotros los problemas resolubles y las metas alcanzables. Es un camino de
esperanza que construyes tú mismo, basándote en aquello que quieres vivir. Lo
construyes a través de tus elecciones y los pasos que das en él. A este estado se le
denomina «empoderamiento», palabra muy utilizada en el mundo del coaching, que
viene del inglés empowerment y cuyo significado es fortalecimiento o atribución de
poder.

Pregúntate si lo que estás haciendo hoy, te llevará a donde
quieres estar mañana.

WALT DISNEY

El interés del coaching no se centra exclusivamente en el logro de esas metas que
hemos establecido como nuestro horizonte. La meta es importante y también el camino
hasta alcanzarla. Es importante alcanzar las metas deseadas y también lo es disfrutar del
camino, abiertos a las sorpresas que puedan ir surgiendo. Disfrutando de cada paso e
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integrando cada aprendizaje. Coaching es, en esencia, sobre todo un proceso de
crecimiento y transformación personal. Como dice una frase popular: «La felicidad no es
un destino sino una forma de vida».

Establecer los objetivos concretos, descubrir los valores que te mueven y las
habilidades que te potencian. Cambiar las creencias que puedan estar interfiriendo en la
consecución de las metas y comprender la relación que existe entre todos estos
elementos. Posteriormente, poner en marcha los recursos y ajustes necesarios como
actitudes, pensamientos y acciones que propicien el tránsito del estado deseado a la
realidad. Ésta es la estructura del coaching.

Si en alguna ocasión te has preguntado: ¿El coaching es para mí? La respuesta es:
sí, definitivamente el coaching es para ti. Sean cuales sean tus intereses el coaching te
puede ayudar a potenciarlos.

Lo que «no» es coaching

Hemos señalado hasta aquí qué es coaching. Ahora vamos a aclarar algunos puntos para
delimitar las fronteras entre el coaching y otras disciplinas con las que se ha venido
confundiendo.

Esta puede ser la confusión más frecuente. El coaching no es terapia, aunque
muchas personas acuden a un coach pensando que es similar a la terapia. La terapia trata
con personas que sienten que tienen «problemas». Trata de aliviar el dolor psicológico.
Analiza, profundiza y en algunos casos trata de resolver el pasado. Hechos traumáticos
que puedan interferir en la conducta actual o hechos traumáticos presentes que
desemboquen en un desequilibrio o malestar emocional y conductual. Tiene un carácter
curativo. Trata de comprender cuál es el problema y su origen. El coaching trata de
mejorar o cambiar partiendo desde un punto en el que la persona está bien.

No es consultoría. Aquí lo que se aporta es el conocimiento experto del profesional
sobre un tema concreto. Evalúa situaciones y pone su experiencia al servicio del cliente a
través de consejos, propuestas de cambio o de solución de problemas y desarrollo de
proyectos de forma conjunta. El propósito del coaching es que el cliente encuentre la
mejor solución para sí o para la organización, no es el coach quien le aporta las
soluciones posibles sino que es la organización quien las encuentra.
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No es mentoring. Una persona con más experiencia en un campo determinado que
te ofrece consejos. Debido a su conocimiento en la materia es un referente y podría ser
un modelo. Es una relación cercana en la que te puede ir guiando u orientando a modo
de maestro o consejero. Tiene relación de alguna manera con la formación. Es una
relación de patrocinio más cercana como de maestro a discípulo. Un ejemplo sencillo
podría ser el de un empresario que ha tenido éxito en su negocio y ayuda a otros
emprendedores más jóvenes a recorrer el camino. Les da consejos, orientación y les
acompaña durante un período de tiempo para hacer seguimiento de los proyectos.

No es formación. El formador transmite todo su conocimiento acumulado,
ciñéndose su responsabilidad a su propio nivel de experiencia en la materia. Es el
profesor quien da las respuestas. El coaching no enseña. Tiene como premisa ayudar a
aprender y que ese aprendizaje se mantenga en el tiempo. En la buena puesta en práctica
del coaching, el coach traspasa sus propias limitaciones de conocimiento como
profesional y lleva al coachee más allá de su visión (la visión del coach). Gestiona la
información que sale del cliente según su percepción y experiencia personal y no a partir
de las suyas propias. Por eso no necesita ser experto en la materia que el cliente desea
trabajar. Es el cliente quien tiene las respuestas.

Tipos de coaching

El coaching se puede aplicar a cualquier ámbito de tu vida y en cualquier ambiente. En
ocasiones se asocia en exclusiva al ámbito deportivo o profesional, más concretamente al
empresarial. Pero limitar el proceso de coaching a un único ámbito es desperdiciar su
potencial y todo lo que podemos conseguir a través de él. No se necesitan competencias
diferentes para cada uno de ellos. Un coach personal puede ser también un coach
ejecutivo. A continuación se muestran diferentes tipos de coaching:

Coaching personal
Esta especialidad se centra en la vida del cliente. Repasa todos los ámbitos de su vida
para lograr una mayor armonía entre todas las partes. Proporcionando así una mayor
sensación de autorrealización. Abarca aspectos como la salud, el crecimiento personal, la
pareja, la familia, la calidad de vida, las finanzas, el tiempo de ocio, el ejercicio o incluso
la dimensión espiritual. Aunque también se trabaja con el aspecto laboral no se centra en
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él. Puede que haya algún ámbito sobre el que se tenga prioridad explorar. Pero se trata de
una visión integral del ser humano donde lo que hay que hacer es equilibrar todas las
dimensiones para llegar a la experiencia de plenitud y felicidad.

Coaching ejecutivo
Se trabaja con personas que tienen altos cargos dentro de una organización pública o
privada. Con altos niveles de responsabilidad en su toma de decisiones y en la gestión de
equipos. En este caso, el desarrollo de habilidades para estas competencias es importante.
Buena parte del coaching ejecutivo se centra en ello. Habilidades como la negociación,
comunicación, toma de decisiones estratégicas, liderazgo, gestión del conflicto o del
estrés. Incluso aprender a aplicar el coaching en la gerencia de la empresa. En este
coaching también se tiene en cuenta el aspecto personal del directivo. La proporción que
podríamos establecer, siempre de una forma aproximada, sería un 80 por ciento de
exploración del trabajo y un 20 por ciento de exploración en asuntos personales. Aporta
gran beneficio a nivel personal fortaleciendo la carrera del directivo y a nivel empresarial
por el aumento de los resultados del ejecutivo para la empresa.

Coaching profesional
En esta modalidad se trabaja con personas que quieren encontrar un nuevo trabajo,
quieren cambiar el que tienen o buscar una profesión. Se estudia el perfil definiendo los
talentos y habilidades para que el cliente se oriente laboralmente. Si se pretende trabajar
con la carrera o profesión, no la podemos aislar. Se debe tener en cuenta otros aspectos
como el personal o el laboral. Es frecuente que el coach que trabaje en esta área esté
vinculado con empresas o agencias laborales de búsqueda de empleo. Cada vez más se
está incrementando el uso de este tipo de coaching.

Coaching deportivo
Proceso para obtener los mejores resultados y gestionar los procesos psicológicos que
puedan estar limitando el rendimiento del deportista. Se trabaja la motivación del
deportista estableciendo marcas o resultados concretos que conseguir. Puede ser aplicado
a deportistas de élite para mejorar marcas o resultados, para potenciar la carrera de
aquellos que quieren llegar a ser profesionales. Deportistas lesionados, entrenadores,
directores técnicos, etc.
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Coaching de equipos
Este coaching trabaja con equipos de cualquier índole, deportivos, laborales, etc. Su
objetivo principal es alinear a todos los miembros del equipo en una misma dirección
para conseguir los mejores resultados a los que el equipo quiere llegar. Se trabaja con el
equipo como si se tratara de un individuo, involucrando a cada miembro en el proceso de
crecimiento. Conseguir que cada miembro aporte lo que el equipo necesita para aumentar
el beneficio. Se suelen trabajar aspectos como la relación entre los miembros, los
objetivos y valores comunes y los resultados conseguidos.

Coaching para la salud
Aquí los objetivos están enfocados exclusivamente a la salud. Uno de los trabajos más
importantes de este tipo de coaching es que el paciente se responsabilice de su salud, que
se comprometa con el tratamiento y dirija él mismo el proceso de curación apoyado por
su médico y demás personal sanitario. Que tome parte activa de su proceso de sanación
promoviendo actitudes más favorables con relación a su dolencia, al tratamiento y al
proceso de curación.

Independientemente de cuál sea la especialidad de coaching, todas las versiones de
éste, llevarán al cliente más allá de su estado actual. En todos los casos se trata de una
herramienta de crecimiento personal, de manera que los beneficios no se acotan a los
resultados concretos. Aunque están especializados en diferentes áreas, todos siguen la
misma estructura aplicada a cada área concreta y requieren de las mismas habilidades.

Beneficios del coaching

Los beneficios del coaching son muchos y de diferentes clases; no es posible abarcarlos
todos en este capítulo. A continuación hay una pequeña muestra clasificada en
categorías. La experiencia de cada uno con el coaching es personal y no tiene porque ser
similar a la de otra persona. Aun así, vamos a señalar algunos en los que se ha coincidido
en señalar, pero ¡no son los únicos!

Beneficios del coaching personal
• Mejora la relación con uno mismo.
• Mejora la comunicación interna y externa.
• Te proporciona perspectiva y con ella la resolución de problemas.
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• Mayor calidad de vida, obteniendo más de ti y disfrutando más de las cosas.
• Desarrolla tus capacidades, habilidades y fortalezas.
• Ayuda a equilibrar todos los aspectos de la vida.
• Te proporciona una evolución continua en tu vida. Un continuo aprendizaje

estimulante.
• Mayor claridad.
• Mejora las relaciones con los demás.
• Diriges tu vida exactamente como tú quieres.
• Aumenta el nivel de conciencia sobre ti y lo que te rodea generando más

oportunidades y mejores elecciones. Más argumentadas y basadas en lo que
realmente te importa, que son tus valores.

• Fortalece la autoconfianza que viene de conseguir éxitos y de comprender que estos
éxitos te pertenecen. Son el resultado de tu trabajo.

• Te permite transformar las dificultades en verdaderas oportunidades de desarrollo.
• Aumenta la sensación de poder y fortaleza interior.
• Te permite tomar decisiones con un plan de acción definido.
• Te conviertes en una inspiración para los demás.
• El efecto potenciador «dominó» que hace que se extienda a todas las áreas y cojas

ritmo. Hace que seas capaz de extrapolar esa energía de logro a otros aspectos y
que te programes en «modo» éxito.

Beneficios para el directivo
• Mejor administración del tiempo y por tanto mejor gestión de tareas, estableciendo

un sistema de prioridades que aumente la efectividad.
• Claridad en los objetivos y en los procesos.
• Reduce el nivel de estrés y mejora los resultados.
• Desarrollo de las habilidades necesarias más rápidamente, convirtiendo incluso

aquellas que son debilidades en fortalezas.
• Potencia la carrera profesional mejorando la proyección a largo plazo.
• Mejor relación con los demás y por tanto mejor gestión del personal a tu cargo.
• Se potencia y entrena el liderazgo convirtiéndote en mejor profesional.
• Equilibrio entre el aspecto profesional y el personal.
• Oportunidad de crecimiento para alcanzar mayor nivel de plenitud.
• Mejores resultados.
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Beneficios en las organizaciones
• Consolidar con rapidez y eficacia nuevas promociones o cambios de asignación.
• Potenciar la fidelización del talento interno.
• Integrar metodologías que multiplican las capacidades de las personas.
• Innovar en procesos o modelos de gestión.
• Mayor calidad en productos o servicios que se ofrecen.
• Incrementar los resultados del negocio y las ventas.
• Aumentar el nivel de satisfacción y motivación en el trabajo.
• Optimizar los procesos reduciendo el esfuerzo necesario.
• Mejora del trabajo en equipo.
• Fomenta la iniciativa y proactividad por parte del empleado.

La eficacia del coaching dependerá de cuánto crea la persona en su propio potencial
y de cuánto esté dispuesto a utilizarlo. Los resultados del proceso de coaching serán
directamente proporcionales a lo que uno esté predispuesto a obtener. En la empresa
dependerá de lo que crea la organización en el talento y potencial humano que la integra,
y de cuánto lo estimule.

El cambio

El ayer ya se fue, y su cuento ha sido narrado.
Hoy, nuevas semillas están germinando.

RUMI

El cambio es una ley universal. Todo lo que conforma el universo conocido está en
constante cambio. Si observamos un instante todo lo que nos rodea, podemos descubrir
en la esencia de las cosas ese continuo fluir de la impermanencia y la transformación.
Incluso este instante de lectura en el que estamos inmersos ahora, puede tener una
apariencia estática en la que nada o casi nada se mueve. Sin embargo, miles de cambios
están sucediendo a la vez. En lo aparente o visible como la naturaleza, los países, las
ciudades o las personas. Como en lo invisible o sutil, por ejemplo el proceso bioquímico
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de transformación constante de nuestro cuerpo o de las partículas subatómicas. Es una
realidad de la que no estamos exentos y con la que tenemos que lidiar a diario, incluso en
lo más cotidiano. Todo es cambio.

Buda decía que uno de los grandes retos del ser humano es la impermanencia y la
relación que establecemos con ella. Es paradójico pensar que una de las pocas cosas a la
que podemos aferrarnos es a la idea de que todo está en continua evolución y
transformación. Por eso, nuestra relación con esta realidad a veces se vuelve complicada.
Por un lado nos aferramos para que algunas cosas no cambien y se mantengan como
están. Por otro, esperamos pasivamente a que los vientos del cambio soplen a nuestro
favor. Lo rechazamos si no se asemeja a la imagen mental que habíamos creado de él.

El cambio sucede reglado por causa y efecto. Todo lo que trae es consecuencia de
algo que le precede. Ningún giro dentro de la rueda del cambio es aleatorio. Tiene una
causa previa conocida o no para nosotros. Por tanto, nuestra intervención en aquello que
sea posible es crucial para experimentar lo que deseamos, y también lo es entender que
aquello que nos gusta y deseamos también cambiará a su debido momento.

El cambio es un proceso esperanzador si utilizamos su fuerza, porque nos da la
posibilidad de salir de una situación desfavorable. Nos permite liberarnos de la limitación
de experiencias y situaciones para brindarnos la posibilidad de mejora. Puede ser desde
un pequeño alivio a una molestia, hasta la liberación de una experiencia incapacitante.

Lo que ocurre es que en muchas ocasiones albergamos expectativas de que las
circunstancias sean las que cambien a nuestro antojo, buscando un alivio rápido al
malestar que podamos estar sintiendo. Pero es difícil que el mundo exterior cambie a
mejor, si no variamos nuestra manera de actuar y de estar en él. El cambio más
importante es el que tenemos que hacer con nosotros mismos. Es frecuente que
centremos nuestro interés en que el cambio lo hagan los demás, ajustando su manera de
actuar o de ser a aquello que nos favorecería a nosotros. Esta opción aparece ante
nuestros ojos como más liviana y llevadera, ya que ponemos la responsabilidad fuera de
nuestro alcance. No podemos pretender que los demás hagan un trabajo que nos
corresponde a nosotros mismos hacer. El cambio personales un proceso que exige mucho
por nuestra parte y eso a veces lo convierte en complejo, porque implica un cambio de
perspectiva al que llegamos en un esfuerzo por salir de la visión parcial que teníamos del
asunto. Conlleva un movimiento interior de soltar estructuras y puntos de vista a los que
estábamos aferrados y que sostenían la experiencia negativa de la situación. Esto lo
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convierte en una garantía que los demás no nos pueden ofrecer y de la que no hay
retorno. Es un viaje sin vuelta. El coaching nos invita e impulsa al cambio interior que
nos liberará de anclajes y cadenas que nos impiden emprender el vuelo.

Sé tú el cambio que quieres ver en el mundo.

GANDHI

Crear y mantener la sensación de rutina impide el avance y atrofia nuestros talentos
y habilidades. Abrazar la realidad cambiante se puede convertir en una buena aliada para
vivificar nuestra experiencia vital. La clave está en utilizarla a nuestro favor abrazando el
cambio y ejerciendo influencia sobre él, orientándolo en la dirección que más nos
beneficie.

El coaching es una herramienta extraordinaria para la gestión del cambio. Tanto si
se trata de un cambio a nivel personal, profesional o empresarial. Trata de facilitarlo y
dirigirlo segmentándolo en etapas que favorezcan un mejor manejo y asimilación. Es
efectivo para momentos de dificultad o crisis, para potenciarnos y crear nuevas ideas o
darle un cambio de dirección a nuestra vida.

Comprender que el cambio forma parte natural de nuestra vida. Involucrarnos en
él, dirigiéndolo eficazmente y sacándole partido, puede ser la actitud más inteligente que
podemos adoptar. Además de ser garantía de progreso, de éxito personal y felicidad.

Sesión de coaching

Al final de cada capítulo encontrarás una pequeña sesión de coaching. Es el ejercicio
práctico de este libro para que experimentes con el coaching. A continuación tienes una
serie de preguntas y ejercicios. Siéntate cómodamente y deja tu mente moverse en
libertad. Activa tu curiosidad para aprender de una forma diferente y descubrir cosas
significativas y valiosas para ti. Hazte estas preguntas y respóndetelas. Si lo crees
conveniente toma nota de tus respuestas, pueden serte de ayuda.

1. ¿Qué deseas para ti mismo?
2. ¿Qué es lo que realmente te gustaría conseguir en tu vida? ¿Qué es lo que te

gustaría haber conseguido al final de tu vida?
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3. ¿Tienes en este momento la vida que quieres para ti? ¿Cuánto nivel de satisfacción
hay?

4. ¿Qué cambiarías concretamente en tu vida?, o ¿qué necesitas cambiar para ir en la
dirección que deseas?

5. ¿Qué significa para ti felicidad?
6. De 0 a 10 ¿Qué valor le darías a tu felicidad presente? Represéntalo en un papel con

una línea donde situar las medidas exactas de tus resultados y poder comprenderlo
a golpe de vista.

7. ¿Cómo podrías tener más de eso que te hace feliz?
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Martes
El papel
del coach

El único error real, es aquel del que no aprendemos nada.

J. W. POWELL (1834-1902)

El coaching es una alianza entre dos personas, el coach y el coachee (cliente). Está
firmemente asentada en el compromiso de ambos de dar lo mejor de sí mismos para
conseguir los resultados deseados del cliente. El papel del coach en esta alianza no es ir
marcando los pasos que hay que dar de una forma directiva, sino que se trata más bien
de estimular la curiosidad del cliente formulando preguntas que le hagan tomar conciencia
de los diferentes niveles de su realidad, y pueda encontrar por sí mismo las respuestas
que necesita encontrar para su proceso de cambio. Es un agente que facilita y contribuye
a ese cambio a través del acompañamiento. Va siendo testigo de las dificultades y
progresos del cliente. Le proporciona feedback para que la persona descubra o
redescubra aquello que le beneficia comprender. En resumidas cuentas, el coach
acompaña a otra persona a un íntimo encuentro consigo mismo.

El coach velará para que la persona llegue a su destino con éxito. Tratará de que
vaya más allá de sus límites. Reforzará y celebrará los logros conseguidos para que
compruebe sus avances y le alentará a continuar. Es importante que el cliente vea que es
el dueño del proceso de cambio, de las respuestas y de los resultados. Eso aumentará su
motivación, su seguridad y la confianza en sí mismo, evitando una relación de
dependencia con el coach. La idea es que aprenda para que pueda repetir esa estrategia
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de éxito fuera del proceso de coaching, sin que necesite la presencia del coach para
solucionar conflictos o para tener resultados. El poder reside en aprender a hacerlo por
uno mismo.

El papel fundamental del coach en cada una de las sesiones es crear un espacio de
apertura e intimidad. Un ambiente imbuido por la confianza y el entendimiento mutuo sin
temor al rubor o al juicio, donde el cliente aprenda a explorar por sí mismo. Todo este
escenario se crea a través de conversaciones estimulantes fundamentadas en el respeto y
la igualdad entre ambas partes. Como profesional, el coach no tratará de imponer su
criterio por encima del de su cliente, sino que respetará sus valores y opiniones. Tendrá
que crear ese espacio donde la comunicación alcance la cota más alta posible entre los
dos.

Para ello es indispensable generar confianza que facilite la comunicación y permita
que ambos investiguen juntos todo el mapa de la situación. Si el cliente se siente cómodo
con el coach, le dará permiso para examinar juntos cualquier aspecto y se mostrará
relajado y abierto a cualquier pregunta o sugerencia.

Ser veraces, fuertes, honestos, congruentes y mantener nuestra palabra puede
ayudar al cliente a que pueda descansar en la relación y crear un escenario confortable
donde salga fortalecido. Si por el contrario, como coaches tratamos de imponer nuestra
opinión o nuestros valores, situándonos en una posición superior sin tener en cuenta lo
que es importante para el cliente, se cerrará y se establecerá en una posición defensiva.

La imparcialidad del coach es de suma importancia para que la persona no se sienta
enjuiciada. En muchas ocasiones esa imparcialidad es motivo de alivio psicológico. El
cliente siente que puede contar sus experiencias con libertad. El coach debe permanecer
paciente y consciente de sí mismo para no entrar en valoraciones personales de la
experiencia del cliente. Comprender que dentro de la vida de esta persona sus acciones,
pensamientos o hábitos tienen una lógica y un sentido concreto. Su interés se ha de
centrar en cooperar con el cliente en la exploración para entender esa lógica y ese
sentido. Desde allí respaldar al coachee en el cambio que desea hacer o en los reajustes
en los procesos mentales, lingüísticos o conductuales que favorezcan el éxito y el
bienestar.

Inicio de las sesiones
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Al comienzo de las sesiones se establece una toma de contacto. En ellas el coach
determina su forma de trabajar al cliente. Le muestra el acuerdo de trabajo que
previamente ha redactado en el que se especifica la duración de las sesiones, el coste, la
política de cancelaciones y demás detalles que considere relevantes. Si el cliente es una
empresa, en esta sesión también se establecerá el tipo de servicio que se va a impartir, los
contratos, las personas o equipos a los que se harán coaching y la forma en la que se van
a medir los resultados que se obtengan.

Por otra parte, el cliente pondrá en contexto al coach. Le hablará de su situación
presente y del cambio que desea hacer. Puede que no tenga claras aún las metas y el
objetivo sea concretarlas. La idea es hablar de lo que le lleva a hacer coaching.

Durante esta y las sucesivas sesiones se mantendrán diálogos. Comienza la
exploración juntos de deseos, valores, creencias, resultados deseados, etc. Se determinan
las opciones posibles sobre las que el cliente tomará decisiones y se planifican las
acciones futuras. Se establecen las tareas que hay que realizar en el intervalo entre
sesiones, tareas que el cliente se compromete a realizar para avanzar.

Se hará seguimiento para valorar la consecución de esos objetivos y las mejoras
conseguidas, o para analizar los resultados que no hayan sido los esperados por el cliente.
Haciendo más ajustes si fueran necesarios o repitiendo el proceso de coaching.

Habilidades del coach

En el primer capítulo decíamos que el coaching también es un arte, y como arte requiere
de cierta habilidad personal para obtener un buen resultado. Una parte de ese resultado
vendrá de crear un ambiente propicio donde se sienten las bases de la confianza en la
relación entre ambos. El coach tendrá que desplegar una serie de habilidades que durante
la sesión converjan en el desarrollo del cliente. A continuación mostramos algunos
ejemplos de dichas habilidades.

Rapport

En mucha de la literatura actual también recibe el nombre de sintonía. Es el nivel más
alto de la comunicación en el ser humano. Viene dado cuando se produce un mimetismo
en la interacción con la otra persona. Puede suceder de manera espontánea, cuando dos
personas están disfrutando de una conversación donde el nivel de complicidad e
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influencia es alto. Se caracteriza por la sensación de pérdida de noción del tiempo, de
armonía y conexión en un ambiente de apariencia mágica y placentera. Se da de un
modo sencillo y natural cuando hay un interés e intención sincera de comprender al otro.

Aparentemente todos vivimos en la misma realidad. Parece que todos vemos,
oímos y sentimos lo mismo. Pero si profundizamos, descubrimos que podemos
experimentar una misma situación y nuestra forma de percibirla no es similar. Nuestros
puntos de vista son diferentes, nuestra atención se centra en aspectos distintos. Nuestros
aprendizajes vitales hacen que interpretemos la experiencia de una determinada manera
que puede diferir del resto. Eso crea realidades dispares para una misma situación. El
rapport se puede convertir en ese punto de encuentro entre dos mundos diferentes en
perfecta unión y sintonía, donde la comunicación fluye y es acompañada por una
sensación de entendimiento mutuo.

Podemos extraer los signos que se dan en el proceso natural de rapport, y aplicarlos
en la sesión de coaching para que sea más efectivo. Detallamos a continuación algunos:

La postura
Se trata de simular el lenguaje corporal de nuestro interlocutor. Como una suave
imitación de las diferentes posturas que va adoptando. Es similar a un baile acompasado
durante la conversación entre dos. Fíjate en sus piernas primero. Observa si están
cruzadas, estiradas, rectas, abiertas o cerradas. Observa la posición del cuerpo y de los
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brazos. Trata de reproducirla cómodamente con tu estilo gestual. Los movimientos
enérgicos se pueden reproducir en una versión más suavizada, evitando la artificialidad.
Es conveniente no exagerar los gestos para no molestar al otro y permanecer relajados.

Igualar el contacto visual aproximándonos al que la otra persona nos ofrece. Puede
incomodarse si miramos fijamente durante largo tiempo. Acompasar el ritmo y la
localización de la respiración también, observando si su respiración es rápida o lenta y
abdominal o pectoral. Esto favorece un mayor índice de sintonía.

En la postura se hace énfasis sobre todo al principio de la sesión dado que luego
ocurrirá de forma espontánea. Revísala en momentos en los que te sientas alejado de la
otra persona, con la sensación de pérdida de conexión o de entendimiento, y restablécela
de nuevo.

La voz
Hace referencia a la sincronización del volumen, el ritmo y la velocidad de la voz. Si el
cliente usa un volumen de voz bajo, es conveniente que nosotros lo bajemos hasta un
nivel parecido dentro de nuestro modo de hablar. Si tiene un volumen alto, subirlo sin
forzar excesivamente nos ayudará a generar esa conexión de iguales que facilita la
comunicación. Es importante sostener el ritmo en la comunicación por que, si no, se crea
mucha desigualdad en la velocidad de la conversación y esto puede crear distancia.
Imagina una escena en la que estás conversando con alguien que habla despacio y con un
volumen bajo. En tu turno de palabra comienzas hablando rápido y alto. ¿Cómo crees
que se sentirá la otra persona?

Una vez que la conexión está establecida, podemos modular la voz para por
ejemplo, ayudar a que la otra persona se vaya calmando paulatinamente. Como hemos
mencionado, una de las cualidades del rapport es la capacidad de influencia sobre el otro.
De modo que, si su estado es agitado y el volumen de su voz es alto y la velocidad
rápida, podemos ir disminuyendo gradualmente la velocidad y el volumen de nuestra voz
para ejercer esa influencia que le ayude a encontrar su propia calma.

Lenguaje
El lenguaje es la llave que abre la puerta de entrada al mundo interior. A través de él no
sólo accedemos a los procesos lingüísticos sino a las estructuras mentales subyacentes de
cada persona. De modo que nos da las claves que nos permiten un conocimiento más
profundo de nuestro modelo del mundo y la experiencia resultante. Detrás de nuestras
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palabras se descubren estados emocionales que reflejan nuestra experiencia; la relación
con las situaciones, cómo las afrontamos y cómo nos sentimos al respecto. Por tanto, el
lenguaje es una fuente de información básica para el coaching y su principal herramienta.

Un trabajo importante del coach es dar conciencia a todo el modelo lingüístico del
cliente y «espejarle» o exponerle aquello que sea relevante para el buen curso de los
acontecimientos en su proceso evolutivo. Espejar es la acción de reflejar o reproducir,
como una imagen en un espejo: mostrar el reflejo de lo que ve o de lo que oye; ayudarle
en el reconocimiento de los patrones del lenguaje tales como: incongruencias,
distorsiones, creencias, omisiones, presuposiciones, generalizaciones, etc. La finalidad es
que el coachee perciba las estructuras y palabras exactas de las que hace uso y ponderar
si son las más favorables para su desarrollo. Cambiar aquellos elementos en la
comunicación que limiten la experiencia y señalar aquellos lugares que al mirarlos
potencien y creen un cambio significativo.

De la misma manera que el lenguaje muestra los estados mentales en los que
estamos inmersos, cambiando el estado interno cambiamos el lenguaje. Se puede ejercer
el efecto inverso, influir en los estados mentales modificando algunas pautas de lenguaje.
No se trata sólo de repetir frases positivas o afirmativas reiteradamente o de ajustes en el
lenguaje, sino de usar el lenguaje para abrir nuestras fronteras a nuevas posibilidades y
perspectivas con el recurso de las preguntas bien formuladas que nos llevan a la reflexión
necesaria. En este ejercicio podemos encontrar la fuerza, la claridad y la determinación
necesarias para cambiar el estado e incluso la estructura mental que sostenía un patrón de
conducta.

Un ejemplo sencillo del efecto de las palabras en nosotros, son las denominadas
palabras de presión. Ejercen presión sobre nosotros para hacer o no hacer algo.
Generalmente cuando las usamos nos conducen a la pesadumbre y nos restan energía
para la acción. Por ejemplo, los verbos deber, tener (que) y necesitar. Cuando nos
decimos a nosotros mismos qué debemos hacer, o qué no debemos hacer. Cuanto
tenemos que o no tenemos que. Cuando necesitamos algo. No nos acompaña una
sensación de libertad para actuar y nuestra energía cae. El coach puede proponer cambiar
todos estos verbos por: «no quiero hacer algo» o «yo quiero...». La experiencia cambia
si me digo que no es que necesite algo, sino que lo quiero. El poder recae sobre nosotros
y la experiencia es de más autonomía. Puede que si se trata de una responsabilidad sea
ineludible, pero sí cambia la forma de percibirla. No es lo mismo decirnos «Tengo que
hacer un examen» que «Quiero hacer el examen para aprobar y obtener mi título».
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Para mantener el nivel de sintonía alto las palabras que usemos en el diálogo deben
ser las mismas que usa el cliente. Refuerza la sensación de sentirse escuchado por un
lado, y por el otro no crean distorsiones en la significación. Aunque las palabras tengan
una definición propuesta por la RAE, cada uno de nosotros le podemos otorgar un
significado diferente debido a nuestra experiencia personal. Por ejemplo, si una persona
tiene como estado deseado alcanzar la calma y nosotros al hablar le devolvemos la
palabra equilibrio, puede que para la persona no signifiquen lo mismo. Para asegurarnos
de que entendemos lo que nos quiere decir y para que la misma persona tome conciencia
de lo que significa para ella también, le preguntamos «¿Qué significa para ti calma?». A
partir de ese momento, nos referiremos al estado deseado siempre con la palabra calma,
tal como la enunció. No tratamos de imponer la definición que nosotros creemos que
más encaja con esa experiencia.

El parafraseo es una habilidad del lenguaje que está muy relacionada con la
escucha. Constituye para el cliente la demostración de que estamos escuchando
activamente y que mostramos interés por su historia siguiendo atentamente la
conversación. Es una recapitulación donde expresamos la situación como nosotros la
hemos entendido; se la reflejamos y le pedimos al coachee que valide lo que hemos dicho
para comprobar si hemos entendido de forma correcta lo que quería transmitirnos. Al
finalizar le podemos hacer varias preguntas como: «¿Esto es lo que has explicado? ¿Es
esto lo que quieres decirme? ¿Lo he entendido bien?»

Evitar el efecto lectura de mente. No se trata de adivinar qué es lo que nos quiere
transmitir. Sino más bien de aclarar cada aspecto con curiosidad y si surgen dudas o algo
suscita nuestro interés, preguntar. La pregunta puede ser efectiva para que el cliente
incluso ponga de relevancia cosas de las que no se daba cuenta.

En nuestra forma de expresarnos, todos mostramos cómo hemos recibido y
procesado la información. Unas veces procesamos a través de lo que sentimos, otras de
la vista, del oído, etc. Cada una de estas modalidades recibe el nombre de sistema
representativo. Es posible oír expresiones como éstas: «Esto suena bien», «¡Ahora lo
veo más claro!» o «Este asunto me deja frío». Cada una de ellas hace alusión a un
sistema representativo diferente. La primera al oído, la segunda a lo visual, la tercera a lo
kinestésico. La sintonía se mantiene cuando escuchamos al otro y utilizamos el mismo
sistema que está usando. Si nos habla desde lo auditivo, mantener lo auditivo. Si nos
habla desde lo visual, no llevarle a lo que siente, sino hablar en términos visuales.
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Para evitar que el cliente se sienta incómodo con alguna de nuestras actuaciones, se
le puede pedir permiso antes. Ya sea para tomar notas en la sesión, para preguntar algo
que puede ser delicado o sugerir algo. Una vez obtenido el permiso, el nivel de confianza
y rapport se mantiene y la persona se mostrará más receptiva a la exploración o
sugerencia. Si respetamos su intimidad se sentirá más libre y protegido para abrirse. Al
hacerlo, la oportunidad de ir al centro de la cuestión aumenta las probabilidades de éxito
de la sesión enormemente.

Escucha
Hay una gran diferencia entre oír y escuchar, y a la vez hay diferentes formas de
escuchar.

Lo que se propone desde el coaching es la escucha activa. Requiere estar centrado
en lo que el cliente nos está contando y dejarle claro que lo estamos haciendo. Sentir
interés por la experiencia de la otra persona favorece que permanezcamos atentos a su
razonamiento. La escucha activa no hemos de llevarla a cabo con rigidez o
sobreesfuerzo. Es más bien saber escuchar de una forma consciente, sencilla y
relajadamente. Es un ejercicio en el que despejamos la mente para permanecer abiertos a
la otra persona. Evitamos atender a nuestros pensamientos y silenciamos nuestro diálogo
interno para evitar interferencias. Ese silencio interior crea un espacio muy confortable
donde ir al encuentro del otro para acogerle. Donde nos mostremos receptivos y
conectados sin emitir juicios para un mayor entendimiento. Es similar a una apertura de
brazos para recibir al otro y donde le mostramos que es bienvenido.

Como seres humanos nos gusta tener la certeza de que la persona que tenemos en
frente nos escucha. Mejora la calidad de nuestras relaciones. Nos da confianza, seguridad
y cercanía. En muchas ocasiones con el simple hecho de ser escuchado encontramos
consuelo y sosiego. Es un aspecto importante en el trabajo en cooperación con los demás
y por tanto adquiere mucha relevancia en la alianza coach-cliente.

El coach ha de evitar interpretaciones personales, imponer su criterio o intentar leer
la mente del cliente. Su trabajo es preguntar para conocer y sobre todo para que el cliente
se escuche a sí mismo.

Evitar una mirada fija y sostenida. La visión periférica al contorno de la figura, la
relajación muscular y mantener un silencio activo son elementos físicos que propiciarán
la escucha consciente.
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Empatía
Se han descrito hasta ahora dos tipos diferentes de empatía.
La empatía afectiva y la empatía cognitiva. La primera de ellas tiene un componente
emotivo. Sentimos lo que la otra persona siente, es como un «contagio emocional». De
alguna manera estamos participando en sus emociones. Con la segunda forma de empatía
nos ponemos en el lugar del otro para comprender cómo se está sintiendo, pero sin
involucrarnos. Como coaches, la segunda forma de empatía es la más efectiva. Debemos
hacer un esfuerzo en comprender los sentimientos y la situación del otro, pero
entendiendo que forma parte de su proceso, son sus sentimientos y no los nuestros. Eso
podría obstaculizar nuestra claridad, hacernos perder perspectiva, por tanto volvernos
menos eficaces, estableciéndonos en un estado mental con menos recursos. Se trata de
comprender a las personas, no de pasar por sus problemas y hacerlos nuestros. No
debemos confundir nuestras emociones con las del coachee.

La empatía es precursora de la sensación de entendimiento mutuo en el rapport.
Cuando sentimos que la otra persona se está poniendo en nuestros zapatos, para
entendernos, nos abrimos y le mostramos cosas que de otra manera no haríamos. Por
tanto, para una comunicación muy efectiva es requisito básico la empatía. Tanto si
hablamos a nivel personal o profesional es garantía de éxito. Y no sólo si hablamos de
beneficios específicos, sino del beneficio de la experiencia de satisfacción a la que nos
conduce. Para entender este punto, piensa en una conversación que hayas tenido con
alguien de la que guardes un buen recuerdo. Quizá estuviese presente la sensación de que
todo fluía fácilmente, que sentías que la otra persona no juzgaba sino que entendía tu
postura. Que había un interés recíproco por los temas de la conversación y un disfrute
compartido. Esa experiencia está sostenida entre otras cosas por la empatía.

Cada uno de los aspectos del rapport descritos anteriormente son elementos
comunicativos del universo interior del otro. A través de ellos las personas transmiten su
experiencia y su visión del mundo. Prestando atención podemos recoger una valiosa
información que nos acerca al estado de la persona. Sintonizar con ellos nos puede
ayudar a comprender su situación de un modo más profundo y detallado.

En los momentos en los que la conversación se desarmoniza, se puede reconducir a
un estado de sintonía de nuevo. Si el cliente comienza a sentirse inquieto o distante es un
buen momento para comprobar el estado del rapport. Estabilizarlo acompasando el
cuerpo y el tono de voz podrá devolver la comodidad a la conversación.
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En los casos en los que hay que mostrar desaprobación con una idea en algún
punto del diálogo, asegurarse de mostrar desacuerdo sólo con las palabras y no con los
gestos. Mantener la sintonía y la sincronía es importante para dar a entender a nuestro
interlocutor que mantenemos el respeto y la igualdad.

Calibrar

Es una habilidad que manejamos normalmente a nivel inconsciente. Procesamos
rápidamente la información que emite la otra persona y sacamos una conclusión en
función de los datos percibidos. Normalmente no sabemos cómo lo hacemos, pero lo
hacemos. Por ejemplo, cuando tienes la sensación de que alguien te miente, te estás
basando, quizá sin saberlo, en un montón de información que has recibido de sus
microconductas. Respiración, latido cardíaco, gestos, movimientos oculares, el tamaño
de las pupilas, etc.

Ver la congruencia entre lo que dice y lo que muestra su cuerpo. La congruencia es
fundamental, si una persona te está diciendo «sí» y con su cabeza está expresando una
negación, moviendo el cuello hacia ambos lados, es una clara señal de incongruencia.
Hay un mensaje contradictorio en su expresión, o nos dice que está tranquilo y su
respiración es visiblemente acelerada. Quizá convenga indagar un poco más o hacerle
consciente de la incongruencia mostrada.

Acompañamiento

En este acompañamiento, esperar siempre lo mejor del coachee. No dudar de sus
habilidades ni de la capacidad de obtener el resultado que desea. Esta actitud del coach
hace que se refuerce la confianza del cliente en sí mismo. Tratarle en todo momento
como un experto dando por supuesto que ellos saben lo que tienen que hacer. Y qué es
aquello que más le beneficia. El coach mostrará apoyo continuo a lo largo del proceso no
sólo animándole con palabras, sino con hechos que prueben que cree en el cliente y en
todas sus posibilidades.

Cuando tenga un estado de ánimo bajo o sienta desmotivación, conviene detenerse
un instante y en este momento mostrar apoyo y reconocimiento. Recordarle los pasos
que haya dado en el camino, las habilidades y destrezas que muestra, los cambios
significativos en la evolución y logros que va obteniendo. No se trata de que el coach
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apruebe lo que el cliente hace, sino de que ponga de manifiesto aquellas cosas que el
cliente ha conseguido por sí mismo durante el proceso. No se trata de la opinión del
coach, sino de subrayar el valor de lo que el cliente ha realizado.

Otra forma de acompañamiento es dar continuamente feedback (retroalimentación).
El coach tratará de hacerlo de la manera más descriptiva posible sin entrar a evaluar lo
que está viendo.

Generar compromiso

El compromiso es el combustible que alimenta al entusiasmo y hará que el cliente llegue a
su destino final, es la base de la acción. No se trata de una acción forzada sino más bien
de actuar comprendiendo los beneficios que nuestros deseos nos van a aportar. El coach
debe trabajar para detectar los posibles obstáculos que puedan surgir, para preparar y
fortalecer la mente del cliente y de una forma flexible pueda actuar al respecto.

De cada sesión es preciso sacar acciones concretas que le acerquen a su objetivo.
El coaching está sostenido por el compromiso, si no hay un buen nivel de éste, el cliente
no emprenderá las acciones que le llevarán a su meta.

El compromiso se establece con uno mismo en alcanzar los objetivos propios, y el
coach ejerce de testigo. Cuando la fuerza de ese compromiso es relevante, estamos más
dispuestos a realizar tareas que no sean cómodas pero que resultan imprescindibles para
el logro del fin propuesto.

Retar

El cliente tiene que desear evolucionar y aceptar que en algunos puntos es fundamental
cuestionarse. En algunos casos de eso se encargará el coach, siempre desde el respeto y
desde el deseo de trascender aquello que pueda esconderse detrás del proceso y que lo
pueda estar frenando. Con ello ganará en autonomía y aunque el coach le proporciona
colaboración para estructurarse y ponerse en marcha, al retar le hace mas partícipe de
sus habilidades y recursos. Siempre desde la certidumbre de que el cliente es responsable
y está capacitado para tomar las riendas de su destino. El coach le reta incitándole a la
reflexión y a la acción para ir más allá de lo conocido.
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Es posible que en algunos momentos la temática de la sesión afecte de forma
personal al coach. Puede que el cliente tenga una dificultad por la que el coach también
esté o haya pasado, pon especial atención a este momento para no quedarte ahí atrapado.
Ni transferir parte de tu historia personal a la del cliente.

El coach y el coachee son responsables del proceso, pero los resultados pertenecen
al cliente.

Sesión de coaching

1. ¿Cómo es tu relación con los demás? ¿Qué nivel de satisfacción tienes?
2. ¿Cómo crees que te ven ellos a ti?
3. ¿Cómo describirías tu comunicación con otras personas?
4. ¿Cómo te sientes en el caso de que la comunicación no sea apropiada?
5. Para mejorar tus relaciones y tu comunicación ¿qué habilidades necesitas mejorar?

Dale una nota a cada una de las habilidades mencionadas en el capítulo, que
corresponda con tu desempeño en el presente.

Por ejemplo:
Habilidad de la escucha. ¿Qué valor le darías a tu nivel de escucha actual?

Puntúa dentro de esta línea de 0 a 10 el valor que le otorgas.
Ahora piensa qué acción podrías realizar para aumentar tu nivel de escucha

activa y que te establecieras un punto por encima, por ejemplo si has puntuado un
6 en un 7 o si has puntuado un 7 en un 8.

6. ¿Cómo serían tus relaciones si mejoras esos aspectos en los que has puntuado
menos?

7. ¿Haces saber a la gente que te rodea que es valiosa para ti? ¿De qué manera?
8. ¿Cree que los demás pueden expresarte sus sentimientos libremente? ¿Cómo lo

sabes?
9. ¿En qué medida dependes de la opinión de los demás?
10. ¿Qué es verdaderamente importante para ti de tu relación con los demás?

31



32



Miércoles
Metodología

No llega antes el que va más rápido
sino el que sabe dónde va.

SÉNECA

Objetivos

Los objetivos son una de las herramientas básicas del coaching. Sirven para definir una
situación o realidad futura que queremos vivir. Responden a la pregunta «¿Qué quieres
para ti?». O en el caso de un equipo de personas, responden a la pregunta «¿Qué queréis
para el equipo?». Los diferentes tipos de coaching que existen nos orientan a las
soluciones o resultados, por ello son especialmente útiles los objetivos para ayudarnos a
salir de situaciones difíciles o de crisis de una forma paulatina, así como para llevarnos a
estados de felicidad.

Los objetivos nos permiten permanecer centrados. Nos brindan la seguridad de una
dirección clara por la que avanzar. Focalizan nuestra energía y esfuerzo distribuyéndolo
en aquello que es importante y beneficioso para nosotros. Potencian nuestra capacidad
de tomar decisiones arriesgando más por aquello que queremos. Nos abren ante las
oportunidades que se van presentando haciendo que estemos más predispuestos a
utilizarlas. Nos estimulan y movilizan hacia la acción incrementando la probabilidad de
logro o éxito. De esta manera estamos dispuestos a realizar un mayor esfuerzo para
conseguir nuestras metas.
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En 1968, el psicólogo Edwin Locke desarrolla la teoría del establecimiento de
metas formuladas. En ella subraya el papel claramente motivador que ejerce el
establecimiento formal de metas u objetivos en el comportamiento de las personas. Sus
investigaciones revelaban la influencia positiva que ejerce una formulación bien definida
de los objetivos sobre la motivación, el rendimiento y la ejecución de las tareas,
comparándolas con situaciones donde las metas no aparecen clarificadas. Las metas
juegan un papel potenciador, ya que no sólo aumentan los niveles de motivación, sino
también los del rendimiento, la ejecución y, por tanto, de los logros.

Locke sienta las bases de la formulación de objetivos y señala una serie de aspectos
destacables y que veremos más detalladamente en este capítulo. Aspectos como el hecho
de que sean específicos y concretos nos harán más fácil el camino hasta llegar a
conseguirlo. Metas difíciles y posibles de alcanzar nos estimulan e inducen al alto
rendimiento. Es más efectiva cuando la meta la establece el individuo y no le viene
impuesta externamente. El feedback acerca de los logros conseguidos hasta llegar al
objetivo aumenta la motivación y el rendimiento.

El deseo de alcanzar una meta ha demostrado ser una fuente esencial de energía,
ya que hace que las personas perseveren, distribuyan el esfuerzo y persistan en ellas ante
los obtáculos. Los objetivos son los que nos hacen avanzar, ir hacia delante en nuestra
vida. Los motivos por los que nos levantamos cada mañana. Se trata de nuestros sueños
y anhelos, desde los más cotidianos como comer, lavarnos los dientes o pasear, hasta los
más trascendentes o relevantes para nosotros como mejorar el mundo o ayudar a alguien
de alguna manera con tu conocimiento. Tienen que ser importantes para nosotros si no
¿qué sentido tendría llevarlos a cabo?

Desarrollar el entendimiento de que somos herederos de todo lo que pensamos,
decimos y hacemos. Que todo lo que ocurre en el presente es resultado de decisiones
pasadas y que el presente es a su vez causa de resultados futuros, es esperanzador. Sitúa
la mayor parte de nuestra felicidad en nuestra mano. Nos da responsabilidad necesaria
para involucrarnos activamente en nuestro bienestar y que dependa mayoritariamente de
nosotros mismos.

A lo largo del día tomamos pequeñas decisiones que nos conducen en una dirección
u otra. Conscientes o inconscientes de ello, todo el día somos guiados por esas decisiones
por las que tendremos que asumir tanto sus consecuencias positivas como negativas. La
pregunta es si tenemos claro a dónde nos llevan. ¿Nos van a aportar aquello que
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deseamos? ¿Nos van a convertir en lo que queremos ser, o nos alejan? La palabra
elección tiene un valor muy poderoso. Elegir también implica asumir riesgos. Elegir nos
saca de un estado pasivo y nos sitúa en el centro de la acción.

Los objetivos cambian a lo largo de la vida como cambian nuestros intereses. Un
objetivo que estás formulando en el presente, dentro de unos años puede no ajustarse a
nuestro progreso. Eso no debe preocuparnos; establecer objetivos no es algo rígido o
estático que una vez formulado no se pueda cambiar o rectificar.

Una exploración más amplia en diferentes niveles de nuestra vida propiciará una
visión global de nuestra situación y nos permitirá realizar cambios, reajustes e
incorporaciones más precisas. Es importante tomarnos nuestro tiempo en determinar
aquello que vamos a hacer con nuestra vida. El sentido que le vamos a dar y en qué
vamos a invertir esfuerzo y recursos. No sólo en un aspecto, puesto que nuestra vida se
compone de varios ámbitos. Una vida equilibrada es aquella en la que cada una de sus
partes gozan de un nivel óptimo.

El no tener muy claro hacia dónde nos dirigimos puede hacer que experimentemos
una sensación de vagar a la deriva o descontrol, sin conseguir nada deforma concreta y
que se traduce en muchas ocasiones, en una percepción de fracaso. La claridad es
fundamental para establecer las coordenadas exactas del lugar al que deseamos llegar.

Tipos de objetivos

Hay dos tipos principales de objetivos:
Objetivos finales. Es el destino final. Nos ofrecen inspiración y energía,

perspectiva de hacia dónde quiero orientar mi vida. En palabras de Walt Disney, nos
ofrece un horizonte hacia el que dirigirnos, dándonos un marco de referencia. Ejemplos:
quiero ser músico, quiero ser médico. Quiero montar un negocio. Crear una ONG.
Quiero viajar a la India. Quiero formar una familia. Quiero correr un maratón, etc.

Objetivos de proceso: Son los pasos intermedios necesarios que hay que dar para
llegar a la meta final. Estimulan el proceso y progreso hacia nuestra metal final,
reforzando la motivación al proporcionarnos una línea de acción y con ello, la percepción
de avance y logro.

Primero se establecen objetivos finales que se segmentarán en diferentes objetivos
de proceso que nos facilitarán el camino. Por ejemplo, si el objetivo final que nos
planteamos es crear una asociación para el cuidado y protección de los animales, los
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objetivos intermedios de proceso podrían ser:

• Buscar un nombre y registrarlo.
• Hablar con personas concretas que puedan querer ser mis compañeros en la

asociación. Por ejemplo, hablar con Andrés y con Marga.
• Buscar asesoría legal para la constitución de la asociación.
• Presentar los papeles en el ministerio correspondiente.
• Hacer una página web y folletos explicativos.
• Hacer una inauguración con invitados para darla a conocer.

Cada uno de estos puntos es un objetivo en sí mismo que habrá que poner en
marcha por separado, especificando el tiempo y los recursos que hay que invertir. Los
objetivos de proceso constituyen los diferentes peldaños de la escalera hasta llegar a la
cumbre, el escalón final. Tiene que quedar claro que uno (objetivo proceso) es parte
integrante y más pequeña del otro (objetivo final). No son lo mismo.

Si te concentrases en las cosas adecuadas, la existencia
dejaría de parecer el resultado de diversos acontecimientos
externos y se convertiría en un producto de tu propia creación;
no una sucesión de accidentes, sino una obra de arte.

WINIFRED GALLAGHER

Formulación de objetivos

Aprender a formular bien los objetivos nos ayudará a no desperdiciar nuestro tiempo y
energía. A continuación iremos paso a paso señalando las claves más importantes y
explicando con detalle qué significa cada una de ellas.

La imaginación es uno de los procesos mentales más poderosos de nuestra psique.
Si miramos a nuestro alrededor, todo lo que vemos que son creaciones humanas han
pasado previamente por la imaginación de alguien. Antes de existir han sido concebidas a
un nivel exclusivamente mental. De la misma manera en las fases iniciales del coaching
donde se trabaja con la formulación de metas, se utiliza la imaginación para crear el
objetivo y visualizar su consecución. En otras palabras, dejarnos llevar y soñar con
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aquello que es importante para nosotros conseguir. Creamos imágenes mentales de ello
para su posterior expresión y su puesta en marcha. En este punto toma especial
relevancia la verbalización de los objetivos y el efecto estimulante que produce en
nosotros. Activa nuestro poder interior y nos predispone a invertir en nosotros. Es
fundamental utilizar la imaginación para este fin porque nos emociona. Aquello que nos
emociona nos mueve y el mejor movimiento es hacia lo que nos va a traer más bienestar
y felicidad a nuestra vida.

1. El objetivo debe estar formulado en positivo
Nuestra atención es un elemento fundamental en nuestros resultados. Allá donde reside
es hacia donde nos dirigimos y lo que conseguimos. Por tanto, una observación continua
de dónde ponemos nuestra atención nos da la clave para comprender lo que
experimentamos. Este punto enfatiza el efecto constructivo de expresar el objetivo en
positivo y que de esta manera nuestra atención se centre en lo que queremos alcanzar.

Por el contrario, si nos centrarnos en lo que NO queremos, hace que siempre
permanezcamos encerrados ahí en bucle. Una práctica habitual cuando nos encontramos
en una situación adversa de reto emocional. Cambiar la orientación de nuestro
pensamiento y guiarla en la dirección de lo que quieres, hace por un lado posible el
cambio y por el otro activa los recursos psicológicos para encontrar soluciones. Un
ejemplo para clarificar este punto podría ser cuando tenemos miedo de enfrentarnos a
una situación que nos hace sentir inseguros. Nuestro pensamiento puede dar repetidas
vueltas a la idea de «no quiero sentir inseguridad». Podemos permanecer en ese
pensamiento confinados días, meses o incluso años. No produce ningún resultado
positivo.

Encauzar nuestra atención, energía y recursos hacia lo que queremos, dará un giro
a nuestra experiencia y los resultados serán diferentes. Empezará a perfilarse una nueva
dirección que nos encamina a nuevas oportunidades más favorables. Continuando con el
ejemplo anterior, aquello que no deseamos sentir es la inseguridad. La pregunta que
cabría hacerse es si no quieres sentir inseguridad, ¿qué quieres en lugar de lo que tienes?
¿Cómo te quieres sentir? Supongamos que la respuesta es confianza en nosotros mismos.
Una vez que tomas conciencia de que el objetivo real es sentir más confianza y no dejar
de sentir la inseguridad, el camino se presenta más claro y motivante. Aumenta incluso la
energía física que se predispone a comenzar la andadura. Accedemos de repente a
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conocimiento sobre nosotros mismos al que antes no parecía que tuviésemos acceso. A
recursos internos que podían permanecer latentes pero no activos. Ahora se pueden
dibujar los pasos que habrá que ir dando hasta llegar a la confianza deseada.

Como muestra la ilustración son dos caminos separados que nos llevan a sitios
diferentes, aunque en un principio pueda parecer que se trata del mismo.

A continuación hay un ejemplo de sesión real de coaching: en la que se emplaza a
la coachee a que defina con precisión cómo quiere sentirse.

Sesión de coaching:

Coach.- ¿Cuál es el objetivo para esta sesión?

L.- Tengo un problema a la hora de enfrentarme a los exámenes, me pongo muy
nerviosa.

Coach.- ¿Qué significa para ti ponerte nerviosa?

L.- Significa no poder controlar mis nervios. Lo llamo obsesión porque no lo puedo
controlar y es recurrente como un bucle.

Coach.- ¿Qué es lo que te gustaría conseguir?

L.- Pues, no ponerme nerviosa.

Coach.- Ponerte nerviosa es lo que no quieres que ocurra, ¿he entendido bien?
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L.- ¡Sí, eso es!

Coach.- Y ¿cuál es el estado que sí quieres alcanzar?

L.- Estar tranquila.

Coach.- ¿Qué significa para ti estar tranquila?

L.- Pues, no sé, no darle vueltas a las cosas...

Coach.- ¿A qué cosas le das vueltas concretamente?

L.- A si me va a salir mal, y me digo, si me pongo nerviosa me va a salir muy mal.
Me da miedo suspender

Coach.- Bueno... y si no le das vueltas a las cosas ¿qué haces?

L.- Pues... estoy concentrada haciendo el examen y me estaría saliendo bien.

Coach.- ¿Cómo vas a saber que estás tranquila ante un examen?

L.- Cuando no me tiemblen las manos y no me suden. Cuando no me quede
bloqueada o en blanco con las preguntas.

Coach.- Entonces... ¿qué sentirás, verás, oirás cuando estés tranquila?

M.- Sentiré que todo fluye en mi cabeza, sentiré que puedo hacerlo. Veré mi mano
escribiendo sin parar y me oiré a mí diciendo lo que tengo que escribir.

Coach.- Y después de esta conversación, ¿cuál dirías que es el objetivo para esta
sesión?

L.- ¡Sentirme tranquila frente a los exámenes!

2. El objetivo tiene que ser específico
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El objetivo tiene que ser lo más específico posible respecto al qué, dónde, cuándo y con
quién. Hay algunos objetivos que en sí mismos podremos formularlos de una manera
muy concreta. Por ejemplo, si queremos hacer un viaje a París, comprar un coche
nuevo, ganar una cantidad de dinero determinada. Pero hay otros objetivos que no son
tan fáciles de determinar, como por ejemplo desarrollar más empatía, habilidades sociales
o confianza en uno mismo. Son metas intangibles que de alguna manera tenemos que
concretar y materializar. El foco lo pondremos en los hitos que podemos ir marcando
para saber que nos acercamos y en qué momento lo damos por conseguido.

¿Qué es lo que quieres? ¿Cuándo lo quieres? ¿Es posible especificar el lugar?, o
¿hay alguien más implicado en la consecución de la meta?

3. Que sean claros y medibles
El hecho de hacer los objetivos específicos hace que se puedan medir con mayor
facilidad. De alguna manera tenemos que poder ver los avances que vamos realizando en
nuestro camino. Por lo tanto, es imprescindible establecer con qué frecuencia vamos a
medir nuestro progreso y cómo. Hemos de saber qué pruebas hay de que seguimos el
rumbo que anhelamos y en qué momento cumplimos con el objetivo. Poner marcas a lo
largo del camino puede servirnos de guía y nos permite mantenernos en la dirección
correcta. El trayecto puede parecer largo y quizá lejano en el tiempo, pero si lo dividimos
en partes, se vuelve más accesible y posible.

¿Cómo vas a saber que estás avanzando hacia el objetivo? ¿Qué pruebas vas a
tener?

¿Cada cuánto tiempo medirás el progreso? ¿Cómo vas a saber que lo has logrado?
¿Qué vas a ver, oír o sentir cuando lo hayas conseguido?

4. Desafiantes y realistas
¿Crees que estamos dispuestos a hacer grandes esfuerzos por algo que no es relevante
para nosotros? Marcarnos metas que no sean motivantes puede que no nos lleve muy
lejos. Tienen que suponer un cambio representativo hacia algo claramente mejor. No
tendría mucho sentido invertir esfuerzo y energía en algo que no es significativo en
nuestra vida. Tenemos que movernos entre un rango en el que la meta sea difícil,
estimulante y posible. Debe sacarnos de la zona de confort para crecer y ser realista con
el tamaño del objetivo. Puede ser difícil pero se trata de que no sea algo imposible. Si
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acudimos a una sesión de coaching y nuestro objetivo es que nos crezcan unas alas en la
espalda y podamos salir volando por la ventana de la habitación, me temo que la sesión
no va a ser muy exitosa.

Está claro que a lo largo de la historia han habido muchas metas que a priori no
parecían alcanzables, y que el valor de algunas personas ha demostrado que era posible.
Podemos pensar en algunos récords del mundo en los deportes, en el ascenso al Everest
o en la llegada a la Luna. Son casos en los que el arrojo de las personas ha hecho posible
algo que parecía inalcanzable. Las preguntas que cabe hacerse son: ¿es posible?, ¿hay
alguna manera de hacerla posible? En todos estos casos el timón lo lleva la intención
como fuerza motora, acompañada por el entusiasmo para perseverar hasta el final.
Establecer objetivos no significa que no vayan a surgir dificultades, por ello tendremos
que estar dispuestos a superarlas para conseguirlos. ¿Cuánto estamos dispuestos a
comprometer en el proceso?

Por lo tanto, establezcamos metas que nos entusiasmen, que nos movilicen, que
nos apetezcan y que sean posibles de realizar.

¿Es posible para ti conseguirlo? ¿Hay alguien que lo haya conseguido antes? ¿Qué
significa este objetivo para ti? ¿Qué te va a aportar? ¿Cómo va a mejorar tu vida cuando
lo consigas?

5. Debe estar bajo tu control
¿Persigues tus objetivos o los de otra persona? ¿Los objetivos de quién? Es fácil que si
no establecemos las metas venga alguien a establecerlas por nosotros. Si el objetivo viene
de otra persona, nuestra pareja, nuestra familia o nuestro jefe, pueda que sea poco
motivante o no sea lo que tú quieres conseguir. Es algo impuesto que quizá no nos
satisfaga. Lo que deseemos tiene que depender sobre todo de nosotros. Las metas, lo
más autónomas posibles y que tengan relación con nosotros. De la misma manera
nuestros objetivos deben estar centrados en nosotros, no en algo que deseamos que
hagan los demás. No podemos decirles a los demás lo que ellos tienen que hacer de la
misma manera que ellos tampoco a nosotros.

A veces perseguimos objetivos que no nacen en nuestro interior, sino que pueden
provenir de otra persona cuya influencia sobre nosotros es fuerte. Por ejemplo, los
padres, parejas, jefes, etc. Quizá deseen algo que interpretan que es lo más beneficioso
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para nuestra vida; consciente o inconscientemente, tratan de mediar para su
cumplimiento. Desde la elección de una carrera universitaria, una profesión, el estilo de
vida que debemos llevar, la ropa que debemos usar, etc.

¿De quién depende tu objetivo? ¿Hay alguien más implicado de quien dependa tu
logro? ¿Tus objetivos nacen en ti? ¿Están acordes con tus valores y con aquello que es
importante para ti? ¿Son realmente tus sueños o los de otra persona?

6. Que sea ecológico
Cada decisión que tomemos traerá consecuencias a nuestra vida. Tendremos que
ponderar y contabilizar los costes que puede tener el objetivo. Costes económicos,
familiares, laborales, psicológicos, ambientales, etc. Tenemos que tenerlo en cuenta
desde el inicio. Un ejemplo clásico que se pone en este apartado es que tu objetivo atente
por ejemplo contra tu vida familiar o laboral, y quizá el coste sea demasiado alto para ti y
no quieras asumirlo. Es necesario tenerlo en cuenta antes de experimentar sus
consecuencias para estar preparado o para abandonar la idea. Siempre que sea posible
saberlo al inicio, no siempre puede saberse de antemano. Si el objetivo fuese irnos a vivir
a otra ciudad, por ejemplo, Bilbao, tendríamos que sentarnos a pensar si nos compensa
económicamente, si la ciudad donde voy tiene las condiciones adecuadas para mi
comodidad. Si tengo familia, cómo afecta eso a mi familia o pareja. El coste emocional
que podría tener la decisión. Si tiene repercusión a nivel laboral, etc.

¿Cuáles son los costes de tu objetivo para ti? ¿Y para los demás? ¿Merece la pena
perseguirlo? ¿Estás dispuesto a pagar ese precio? ¿Afecta al resto de aspectos de tu vida?
¿De qué manera? ¿Hay algo a lo que tengas que renunciar para conseguirlo? ¿Traerá más
felicidad a tu vida? ¿Y a los demás?

7. Dentro de un plazo de tiempo
Una de las características que hace que un objetivo sea más efectivo es enmarcarlo en un
plazo de tiempo concreto. A ser posible dentro de su formulación decir cuándo lo
realizaremos. «Mañana saldré a pasear media hora», «Hoy recogeré la habitación», «El
lunes me reuniré con mi cliente a las 12». Si no es posible porque se trata de una meta
final y no podemos ser muy exactos con el momento en el que la alcanzaremos, lo
especificamos en las metas de proceso. Cada uno de los pasos intermedios hasta el final
señalado en nuestro plan de acción se define con un intervalo concreto de tiempo. Por
ejemplo, si mi meta final es tocar la guitarra eléctrica para dar conciertos, puede que no
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sepamos el momento exacto en que podremos hacerlo. Quizá estipulemos que en dos o
tres años, pero de forma precisa no podemos especificar, ya que depende de la
progresión del aprendizaje. Pero sí podemos dividir el proceso en metas más cortas como
«El miércoles empieza mi primera clase de guitarra», «El 15 de febrero tengo que pasar
un examen de guitarra».

En muchas ocasiones vamos dejando pasar los días y con ellos nuestros objetivos
se van procrastinando sin tomar acción sobre ellos. Esto desencadena una sensación de
pesadez que arrastramos y que ralentiza nuestro avance. Es cuando le ponemos fecha
determinada y nos comprometemos a hacerlo, que se agiliza todo acompañándonos una
sensación esta vez de alivio y ligereza.

Las preguntas son: ¿Cuándo? ¿Específicamente cuándo lo harás? ¿Qué día? ¿En
qué momento del día lo vas a hacer? ¿Cuánto tiempo necesitas para lograrlo?, o ¿cuánto
tiempo crees que te llevará lograrlo?

Modelos de metas
Estos modelos de metas son los más conocidos en el coaching. Son las denominadas
metas Smart, pure o clear. Son modelos en inglés, ya han aparecido también algunos en
español. Se incluyen a modo de curiosidad, ya que hemos definido unas pautas
anteriormente. Pueden funcionar como reglas mnemotécnicas para recordar
características de la buena formulación de objetivos.

Specific (específico)
Measurable (medible)
Agreed (convenientes)
Realistic (realista)
Time phased (por etapas)

Challenging (desafiantes)
Legal (legales)
Environmentally sound (ecológicos)
Appropriate (apropiados)
Recorded

Positively stated (enunciado en positivo)
Understood (comprendidos)
Relevant (pertinentes)
Ethical (ético)
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Para más información se pueden consultar otros manuales de coaching más
extensos donde se dan explicación a cada uno de los puntos señalados.

Diseñando el estado deseado

La felicidad es un concepto muy amplio y difícil de abarcar de forma general. Se hace
más fácil de abordar si parcelamos los diferentes ámbitos de nuestra vida y examinamos
uno a uno cuál es el estado de satisfacción del que gozamos. Ponemos una lupa en cada
aspecto para ver su estado actual y diseñamos el estado al que deseamos llegar. Un
ejercicio que propone el coaching para ayudarnos con esta tarea de exploración es la
rueda de la vida. La rueda de la vida que mostramos en este libro es la que propone la
ICC (International Coaching Community). Existen otras variantes que son igual de útiles.
Tómese ésta meramente como una referencia.

Esta rueda la vamos a dividir en principio en ocho partes. A cada una de esas partes
le asignamos un aspecto de nuestra vida, la salud, la carrera, el amor, las relaciones, etc.
Dividimos cada quesito de la rueda en diez partes. De tal manera que podremos señalar
de 0 a 10 el nivel de satisfacción que tenemos en esa área. Comenzamos por elegir una
de las parcelas de la rueda, por ejemplo, la salud. La puntuamos en función de cómo nos
sentimos en este mismo momento respecto a esta área. Y así con todas las demás
parcelas de la rueda hasta completarla. Al finalizar podremos obtener una foto clara del
estado actual en el que nos encontramos. Podrás observar a golpe de vista qué aspectos
has puntuado bajo y cuáles requieren nuestra intervención.
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Existe un punto de palanca dentro de los diferentes ámbitos, que al trabajarlo y
subir la puntuación, incrementaría el nivel de satisfacción del resto de la rueda. ¿Puedes
identificar cuál es tu punto palanca? No tiene por qué ser necesariamente aquel que has
puntuado más bajo. Podemos establecer al menos cinco objetivos de cada faceta de la
rueda. Unos a largo plazo, otros a medio y otros a corto plazo. Metas a un mes, dos, tres
o seis meses, a un año, a dos, a tres o cinco años.

Entorno físico
¿Qué opinas de tu hogar?
¿Te gustaría mejorar algo?
¿Qué exactamente?
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¿Qué nivel de satisfacción tienes con tu casa, barrio o ciudad?

Salud
¿Qué tal te sientes de salud?
¿Estás cuidando tu salud?
¿Tu nivel de energía es bueno?
¿Mejorarías algún aspecto?
¿Cambiarías algún hábito?

Carrera
¿Sientes satisfacción con tu carrera profesional?
¿Has llegado a donde querías?
¿Estás desarrollando tu carrera como deseas?
¿Qué objetivos tienes a este nivel?

Crecimiento Personal
¿Qué crees que te haría crecer a nivel personal?
¿Estás invirtiendo en tu desarrollo?
¿Qué significa para ti crecimiento personal?
¿Cómo aportas o contribuyes?

Amor
¿Tienes pareja en este momento?
¿Sientes satisfacción con la relación?
¿Hay algún aspecto de tu relación que mejorarías?
¿Sientes que tu pareja es feliz?
¿Cómo podrías sentirse aún mejor?

Relaciones
¿Qué tal la relación con tu familia?
¿De quién te sientes más cerca?
¿Sientes satisfacción con la cantidad de amigos que tienes?
¿Con quién te gustaría mejorar tu relación?

Finanzas
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¿Qué relación tienes con el dinero?
¿Sientes satisfacción con tu sueldo?
¿Cómo se asegura tu solidez financiera?
¿Qué cantidad concreta te gustaría ganar?
¿Cuánto quieres tener ahorrado?

Ocio y diversión
¿Qué te gusta hacer con tu tiempo libre?
¿Cuáles son tus aficiones?
¿Qué cosas te relaja hacer?
¿Qué te apasiona?

Presuposiciones del coaching

El coaching trabaja con una serie de presuposiciones básicas que se mantienen durante
las sesiones latentes o manifiestas para fortalecer nuestra actitud. El coach las integra
para que formen parte del aprendizaje del proceso de coaching. Éstos son sólo algunos
ejemplos:

El cliente tiene todas las respuestas. Puede que de entrada una persona no acceda
a todas las soluciones, respuestas o comprensiones que necesita. Pero si abre su corazón
a esa búsqueda, el coach tiene las preguntas. Su trabajo es colaborar para que la persona
las descubra por sí misma, no dar respuestas. Los seres humanos disponemos de un gran
potencial y en él se encuentran todos los recursos que necesitamos para nuestro
desarrollo.

Todo comportamiento tiene un propósito. Toda conducta tiene una intención
positiva y una lógica dentro de un contexto de funcionalidad para quien actúa. Ningún
comportamiento es al azar, siempre lo hacemos por algún motivo, incluso aunque ese
motivo no esté claro a simple vista. Aunque las acciones persigan un beneficio, no
siempre los efectos son beneficiosos, éticos o deseables. Comprender esas intenciones y
orientarlas en conductas cuyos resultados sí sean efectivos, éticos y deseables es parte
del trabajo del coaching.

En todo momento tomamos la mejor decisión posible con la información, los
recursos y las opciones de las que disponemos. Generalmente sabemos que una decisión
no fue acertada a posteriori, cuando ya todo ha pasado y disponemos de la información
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completa. Tenemos que ser conscientes de que la situación en el momento de la decisión
era diferente. Buena parte de esa información no estaba a nuestra disposición, por lo que
la decisión se tomó en función de lo que teníamos y actuamos lo mejor que sabíamos en
ese momento. El trabajo debe dirigirse a ampliar nuestro mapa mental para que cada vez
las opciones y los recursos sean más amplios.

Si siempre hacemos lo mismo, no podemos esperar tener resultados diferentes. Si
aquello que hacemos no nos lleva a donde queremos ¿qué sentido tiene continuar
repitiéndolo? Si algo no nos funciona, cambiarlo parece lo más inteligente. No hay
necesidad de repetirlo indefinidamente hasta frustrarnos. Reorientar nuestros esfuerzos
hacia otras posibilidades nos devuelve la esperanza y la energía y aumenta las
probabilidades de éxito obteniendo resultados nuevos.

El fracaso no existe, existe el aprendizaje que aporta experiencia. Lo que
obtenemos son resultados que NO queríamos. Quizá haya que aprender que esa forma
de actuar no es efectiva para lo que yo deseo y buscar alternativas. Etiquetar a esto de
fracaso nos inmoviliza, nos despoja de energía y fuerza y nos conduce al abandono. Nos
revitalizaría aprender y buscar nuevas vías de actuación.

El mapa no es el territorio. Vamos construyendo nuestro mapa mental a partir de
nuestros aprendizajes y experiencias. Esto hace que sea un mapa único y distinto al de
los demás. Se trata del modelo del mundo que hemos creado a través de nuestros
sentidos, nuestra experiencia, las creencias forjadas a raíz de nuestras interacciones con
ese mundo y el significado que le hemos ido dando a todo. Vivimos acordes a lo que
pensamos que es la realidad, no a lo que verdaderamente es. Nosotros creamos nuestra
realidad.

Tener una opción es mejor que no tener ninguna. Si para conseguir nuestros
objetivos sólo existe una opción, es mejor que no tener ninguna. Ya existe una vía de
acción por la que poder avanzar y quizá se abran más a medida que caminemos.

Sesión de coaching

1. Representa la rueda de tu vida. Rellena cada cuadrante con tu nivel de satisfacción
en este mismo instante. Mira el resultado y di cuáles son tus conclusiones.

Ponte objetivos de cada área a corto, medio y largo plazo.
2. Si estuvieras al final de tus días ¿qué te gustaría ver que hiciste?¿Qué cosas te

gustaría ver que conseguiste?

48



3. ¿Qué estás haciendo para conseguir tus objetivos?
4. ¿Qué crees que tiene que mejorar para conseguirlos?
5. ¿Qué vas a hacer de forma diferente?
6. ¿Qué tipo de persona quieres llegar a ser?
7. ¿Cómo defines el éxito? ¿Qué significa para ti?
8. ¿Tiene para ti algún coste no perseguir tus sueños? ¿Cuál?
9. ¿Qué coste tiene perseguir tus metas? ¿Estás dispuesto a asumirlo?
10. ¿Qué imagen tendrías de ti si lo consiguieras?
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Jueves
El poder

de la pregunta

Es más fácil juzgar el talento de un hombre por sus preguntas
que por sus respuestas.

DUQUE DE LEVIS

Introducción

Albert Einstein decía que lo importante es no dejar de hacerse preguntas. Tienen la
extraordinaria cualidad de producir respuestas. Sin ellas, el conocimiento de la humanidad
no avanzaría. La curiosidad por saber o el deseo de conocer, la investigación y la
búsqueda incesante de respuestas a nuestros desafíos presentes, están impulsados por
preguntas. Cuando nos atrevemos a cuestionar viejos hábitos, crecemos. De la misma
manera que cuando nos sentimos impulsados a buscar respuestas a las cuestiones que
nos lanza la vida. Por tanto, las preguntas juegan un papel fundamental en el desarrollo
de nuestra sabiduría.

Las preguntas son la herramienta principal del coaching porque son el método más
eficaz para crear conciencia. Estimulan la curiosidad y nos ayudan a explorar el estado
presente del que partimos, de una forma muy precisa. Abren las puertas al conocimiento
interior y nos permiten acceder a aspectos de nosotros que permanecen más ocultos, de
una manera directa. Nos posibilitan reelaborar el conocimiento al ampliarse la
información de la que disponemos y cambiar las estructuras internas. Guían la atención a
aspectos concretos de la realidad que nos ofrecen más detalles, quizá no accesibles a
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simple vista y que nos pueden aportar un cambio beneficioso para nosotros. Tienen la
capacidad de ahondar apartando las apariencias y dando paso a respuestas profundas que
aporten valiosas comprensiones y soluciones.

Se podría también definir el coaching como el arte de hacer buenas preguntas para
obtener las mejores respuestas. De hecho, no hay respuestas sin preguntas. Aprendemos
de una forma muy diferente cuando somos estimulados por ellas. Generan interés y nos
abrimos a los nuevos descubrimientos. No sólo es importante para el aprendizaje, sino
para mejorar nuestras relaciones con los demás. Preguntando, mostramos interés por el
otro. Por su forma de pensar, sentir y experimentar. Las preguntas nos sintonizan con la
otra persona, ya que generan rapport y nos permiten subir de nivel en nuestras
conversaciones.

Las respuestas van acorde con la calidad de las preguntas que hacemos. Cuanto
mejor sea la calidad de las preguntas, más hallazgos se van a manifestar a nivel
consciente. En el coaching se ha elaborado una lista de características de una buena
pregunta o pregunta poderosa, para sacar el máximo rendimiento de la sesión y de
nuestro potencial. Veamos a continuación cuáles son las claves más destacables:

Tipos de preguntas

Existen diferentes tipos de preguntas y preguntas con propósitos diferentes. Hay
preguntas de coaching cuya finalidad es extraer información para conocer una
determinada situación. Las que se dirigen a determinar los objetivos vitales o de proceso,
los valores, las creencias. Las que retan o cuestionan hábitos, las que buscan recursos o
las que dirigen la atención a la acción. Todas invitan a reflexionar sobre nuestra
experiencia con atención y observación llevándonos de la mano a dos de las intenciones
más claras del coaching: crear conciencia y responsabilidad.

Preguntas abiertas
Este tipo de preguntas estimulan la curiosidad, invitan a la reflexión y generan cambios,
ya que de ellas el coachee obtiene la información que necesita para sus objetivos. Son
una valiosa fuente de comunicación interna, y hacen que extraigamos por nosotros
mismos más información incluso de la que parecía que disponíamos.

¿Qué me apasiona?
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¿Qué quiero conseguir en mi vida?
¿Cómo me siento conmigo mismo?
¿Qué cosas me relajan?
¿Qué me va a aportar mi objetivo?
¿Para qué quiero conseguir mi meta?

Preguntas cerradas
Son lo opuesto a las preguntas abiertas porque acotan la búsqueda de información. Su
respuesta suele limitarse a un sí o un no, cerrando la puerta a cualquier tipo de
exploración. Su función se basa en confirmar o negar algo en concreto. Aunque en
ocasiones pueden tener un efecto poderoso dentro de un contexto, no son las más usadas
en coaching.

¿Estás satisfecho con tu calidad de vida?
¿Te parece bien esta tarea?
¿Te sientes feliz?
¿Crees que puedes cambiar?
¿Has dicho la verdad sobre esto?
¿Es eso lo que me quieres decir?

Preguntas desafiantes
Estas preguntas tratan de cuestionar los límites que nos hayamos podido poner. En
muchas ocasiones tenemos un objetivo que deseamos verdaderamente y no sabemos
cómo conseguirlo. Otras son nuestros juicios, nuestras creencias o las emociones
resultantes de estos procesos las que nos impiden alcanzarlo. En primer lugar,
identificarlas a través del lenguaje, del pensamiento o de nuestra conducta. A
continuación exhortarnos para atravesar las dificultades y ver qué podría pasar más allá
de nuestra experiencia conocida. Buscamos la comodidad de lo conocido donde sentimos
seguridad, pero esto puede detener nuestro progreso. Sentir en el acompañamiento de la
sesión un pequeño empujón que nos impulse a tomar acción puede ser energizante.

—Concretamente, ¿qué te impide conseguirlo? ¿Qué pasaría si fueras más allá de
esa creencia?

—¡Es muy difícil conseguirlo!
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—¿Difícil comparado con qué? ¿Qué sería lo peor que podría pasar si lo intentas?
—¡Siempre lo hago mal!
—¿Siempre? ¿Ha habido alguna vez que no lo hayas hecho mal?

Preguntas poderosas
Estas preguntas hacen del coaching una herramienta muy precisa y efectiva para impulsar
activamente el proceso de cambio de una persona u organización. No podemos evitar el
efecto reflexivo que poseen. Para comprender su verdadero poder es necesario
comprobar la diferencia que crean frente a otros tipos de preguntas. ¿Qué pasa en
nosotros cuando nos hacemos una pregunta poderosa? ¿Qué tipo de respuestas evocan
las preguntas que no lo son? A continuación se muestran las propiedades de estas
preguntas.

Características de las preguntas poderosas

Se orientan a los objetivos y soluciones, no a los problemas
Como ya hemos visto en capítulos anteriores, partimos del momento presente y nos
encaminamos hacia el futuro. Para ese avance sistemático se establecen preguntas que
hagan referencia a los objetivos. A aquello que sí queremos, dejando a un lado el pasado.
Tampoco se centran en aquello que consideramos que es nuestro problema, sino más
bien se centran en las opciones o recursos que tenemos para solucionarlo. El coaching se
centra en objetivos y soluciones, siguiendo la conocida premisa de «si no eres parte de la
solución, eres parte del problema».

Se orientan al futuro y no al pasado
Las preguntas poderosas guían nuestra mirada hacia adelante. No siempre se requiere
comprender el origen para solucionar una situación. Las preguntas:

Conducen a la acción
Son preguntas que te predisponen a actuar para hacer las cosas de forma diferente. Sin
acción de algún tipo no hay solución. Sin emprender el camino no llegamos a nuestro
destino final. En muchas ocasiones lo único que nos ha impedido conseguir nuestros
sueños es que no hemos hecho nada para conseguirlos. Podemos pensar en ellos y
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recrearnos pero no nos hemos involucrado en acciones que nos lleven verdaderamente
hasta el final. Coaching es acción, por lo que buena parte de sus preguntas nos invitan a
movilizarnos.

¿Qué te acercaría a tu meta?
¿Qué podrías hacer que no hayas hecho aún?
¿Qué sería lo mejor de lograrlo?
¿Qué paso podrías dar hoy que te aproximara a tu objetivo?
¿Qué necesitas para avanzar?

Contienen presuposiciones potenciadoras
Cuando una pregunta dirige la atención hacia algún lugar de nosotros, nuestra atención se
centra en ese punto. En este sentido es más útil enfocar la luz a aquellas presuposiciones
que al aceptarlas me brinden las mejores oportunidades. Es una cuestión de elección
sobre qué seguir y qué abandonar. Teniendo siempre presente las consecuencias de
aquello que elijo. ¿Hacia dónde me llevan los pasos que estoy dando? ¿Elijo algo que me
limita y desanima?, o ¿elijo lo que me fortalece, lo que arroja luz y me brinda
posibilidades? Las preguntas poderosas contienen presuposiciones potenciadoras. Estas
suposiciones guían al cliente hacia un estado de recursos. Por ejemplo, si hacemos la
pregunta ¿cuando lo consigas, qué sentirás? Estamos presuponiendo que el coachee
puede conseguirlo.

Presuposiciones potenciadoras
¿Qué otras opciones tienes? (Tienes más opciones y puedes elegir entre ellas.)
¿Cómo sabrás que lo has logrado? (Puedes conseguirlo y saber en qué momento

exacto.)
¿Qué te va a aportar? (Lo vas a conseguir y además te va a aportar cosas.)
¿Cómo te gustaría resolver esto? (Puedo resolverlo y puedo elegir cómo.)
¿Cómo sabrás que estás usando todos tus recursos? (Tienes muchos recursos,

puedes usarlos y sabrás que lo estás haciendo.)

Presuposiciones limitantes
¿Por qué me pasa esto?
¿Por qué todo lo hago mal?
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¿Por qué quieres hacerme daño?
¿Por qué eres tan insensible?
¿Es que no lo puedes hacer mejor?
¿Cuántas veces vas a seguir haciendo esto? ¿Nunca cambiarás?
¿Cuándo se dará cuenta de esto?

Comienzan con «Qué» o «Cómo» y no «Por qué»
Sólo se trata de una pauta no de una norma estricta. Las preguntas que empiezan con
«por qué», pueden ser interpretadas como una petición de razones o justificaciones que
pueden poner al cliente en una actitud defensiva. Cuando lo que buscamos son los
motivos o el sentido que subyacen a una conducta, hábito, etc., la pregunta que nos lleva
a ese nivel de pensamiento es «¿para qué?». Para el resto de preguntas mejor que
empiecen por «qué» o «cómo».

Ejemplos de preguntas poderosas:

¿Qué significa para ti la felicidad?
¿Cómo quieres sentirte con respecto a esta situación?
¿Cómo vas a saber que lo has conseguido?
¿Qué relación tienen entre sí todos estos aspectos que has mencionado?
¿Qué consejo le darías a un amigo en la misma situación?
¿Por qué no?
¿Qué me limita?
¿Qué más? Ésta es una pregunta que invita a que el cliente siga profundizando o

creando más respuestas.
¿Qué es lo que nos mueve para hacer algo? ¿Qué es lo que nos hace insistir una y

otra vez en algo hasta que lo conseguimos? ¿Es posible motivarnos para aprender más
rápido y llegar a los lugares que deseamos?

Cuando uno tiene un motivo fuerte para hacer lo que hace se puede enfrentar a
todos los «cómo». Es la motivación la que nos da impulso para saltar, esquivar o apartar
los obstáculos que van a aparecer en nuestro camino.

Algo que es importante comprender es que la motivación es un elemento interno.
Que si queremos generarla debemos echar un vistazo en nuestro interior, que es aquello
que nos mueve. Podemos pensar que la motivación es un aspecto que se activa con el
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exterior, con la idea de incentivo que ha estado muy presente en nuestra cultura y en las
organizaciones. Pero si aquello que persigo o con lo que se me incentiva no tiene un
valor para mí, simplemente no funcionará.

Estructura de la sesión de coaching

No se puede establecer un modelo rígido de la estructura de la sesión. Cada sesión es
completamente diferente a las demás. Es única y por tanto una oportunidad valiosa para
explorar aquello que la otra persona está dispuesta a ver. Nos irá guiando a través de las
puertas de la consciencia que se vayan abriendo. Hay que plantear diferentes tipos de
preguntas, en su mayoría poderosas pero dirigidas a distintos aspectos de la exploración.

El modelo GROW es el más extendido en el coaching, y constituye una guía de
referencia sobre la cual el coach puede ir preguntando en una dirección definida. Sólo se
trata de una guía de referencia sobre la que trabajar y hacia donde dirigir las preguntas.

GOAL (Meta u objetivo)
En primer lugar se formulan las preguntas que van dirigidas a definir y establecer metas
que alcanzar. Preguntas que realiza el coach: ¿Qué quieres conseguir con este proceso de
coaching o esta sesión? ¿Cuál es tu objetivo que alcanzar? ¿Qué quieres en lugar de lo
que tienes? ¿Cuál es tu mayor sueño? ¿Qué te gustaría ver que has hecho al final de tu
vida?

REALITY (Realidad)
En segundo lugar, las preguntas que tratan de describir y examinar la situación actual del
cliente y la distancia que lo aleja de su reto. Es una exploración del punto de partida, de
las creencias, limitaciones que puedan interferir y de los valores. Es como hacer una foto
del momento actual en el que nos encontramos. Preguntas que realiza el coach: ¿Cuál es
tu situación actual? ¿Qué te falta para alcanzar tu reto? ¿Qué te impide específicamente
conseguir tu deseos? ¿Qué te va a aportar conseguirlo? ¿Qué pasos has dado ya? ¿Qué
has hecho que te haya funcionado y qué no? ¿Qué es importante para ti en este asunto?
¿Qué valoras por encima de todo? ¿Cómo te sientes respecto a esta situación?

OPTIONS (Posibilidades)
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En tercer lugar se hacen las preguntas que recojan las opciones y recursos disponibles
que se presentan para superar las limitaciones o medir las posibilidades que existen.
Medir la ecología del objetivo para ver sus costes. Preguntas que realiza el coach: ¿Qué
opciones tienes? ¿Cuáles son los pros y los contras de cada opción? ¿Qué factores tienes
que tener en cuenta? ¿Existen otras alternativas que podrías considerar? ¿De qué
recursos dispones? ¿Cuáles son tus habilidades? ¿Cuáles son tus talentos? ¿De qué forma
influirá en tu familia cuando lo consigas? ¿Qué precio tiene conseguir este objetivo? ¿Qué
tendrás que abandonar? ¿Qué es lo mejor que puede pasar si lo consigues? ¿Qué puede
ser lo peor que puede pasar si no lo consigues?

WILL (Voluntad)
En cuarto lugar se plantean las preguntas para proponer un plan de acción detallado y un
timing que nos motive y que nos comprometa para movilizarnos. Preguntas que realiza
el coach: ¿Cuáles son los siguientes pasos? ¿Cuándo empezarás? ¿Qué es lo siguiente que
vas a hacer? ¿Cómo medirás tus avances? ¿Qué harás para superar los obstáculos que se
te puedan presentar? ¿Qué pequeña acción puedes hacer que te acerque a tu meta? ¿Qué
te impulsaría a avanzar?

Este orden no es estricto ni estático. En muchas ocasiones se explora antes la
realidad presente de la que partimos que los objetivos que tenemos. La idea es que no se
queden áreas sin explorar para que sea más efectivo el proceso. Se trata de un marco de
referencia, para encuadrar las preguntas del proceso.

Cuadro de metas

Otra herramienta de coaching que nos puede ayudar a dar claridad y conciencia a nuestro
proceso es el cuadro de metas. Un cuadro Dafo en donde las podemos especificar.

El primer cuadrante es el punto de encuentro entre lo que deseas y lo que tienes.
En él escribimos todo lo que tenemos, lo que queremos conservar, con lo que nos
queremos quedar. Aquello que nos gusta y nos beneficia.

El segundo es el punto de encuentro entre lo que no deseas y lo que tienes.
Escribimos aquello que tenemos y que queremos sacar de nuestra vida, que no es
beneficioso para nosotros. Todo lo que queramos eliminar.
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El tercer cuadrante es el punto de encuentro entre lo que no tienes y lo que quieres.
Describir todas aquellas cosas que no tienes y que quieres incorporar a tu vida o a tu
experiencia. Es aquello que quieres alcanzar.

El cuarto cuadrante es el punto de encuentro entre lo que no quieres y lo que no
tienes. Aquello que no tienes y que tampoco quieres. Se trata de aquellas cosas que sea
importante para ti evitar.

1. Qué quieres conservar 2. Qué quieres eliminar

3. Qué quieres conseguir 4. Qué quieres evitar

Sesión de coaching

1. ¿Qué harías si supieras que no vas a fallar?
2. ¿Qué ha impedido que no lo hayas conseguido aún?
3. ¿Qué verás cuando lo consigas?
4. ¿Qué oirás cuando lo consigas?
5. ¿Qué sentirás cuando lo consigas?
6. ¿Qué pasa en tu interior cuando te imaginas consiguiéndolo?
7. ¿Qué le va a aportar a tu vida conseguir esta meta?
8. ¿Cómo va a influir en tus seres queridos que lo consigas?
9. ¿Cuáles son los beneficios de conseguir esto que te has propuesto? (Escríbelos en

una hoja para desarrollar una perspectiva más amplia de tus objetivos y el cambio
que puede suponer.)

10. Realiza un cuadro Dafo con los cuatro cuadrantes y rellena cada uno de ellos.
¿Qué conclusiones sacas? ¿Qué quieres hacer con esa información?
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Viernes
Creencias limitantes

versus creencias potenciadoras

Tus creencias no están hechas de realidades, más bien es tu
realidad la que está hecha de creencias.

RICHARD BANDLER

La zona de confort

En el ámbito del coaching, la zona de confort constituye los límites de lo conocido para
nosotros, son los límites de nuestra experiencia actual. Todo lo que tenemos por
costumbre hacer, creer, sentir, pensar, tanto si es constructivo como si no lo es. Es
nuestra experiencia hasta la fecha de hoy. Esta área nos resulta muy cómoda, nos
desenvolvemos con soltura en ella, evitamos toda iniciativa e invitarnos a salir nos puede
hacer sentir inseguros.

A menudo las personas pueden interpretar la incomodidad que genera el hecho de
salir de la zona de confort, como una señal de que lo que están haciendo no es correcto,
bueno o deseable. Ésta puede ser una idea errónea, ya que cualquier aprendizaje nos
puede suponer en un nivel inicial un desafío, pero no necesariamente una amenaza o un
posible error en nuestra elección. Lo podemos llegar a vivir como una experiencia
desagradable debido a la incertidumbre que en ocasiones genera. El relacionarnos bien
con la incertidumbre es desde luego un reto para el ser humano. La zona de confort y la
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comodidad que supone puede convertirse en un pretexto para no arriesgarse. Si la zona
de confort nos hablase, usaría el famoso refrán para disuadirnos de experimentar: «Más
vale lo malo conocido que lo bueno por conocer».

El coaching resulta muy eficaz para alcanzar nuevos horizontes, de tal manera que
los límites de lo conocido se extiendan para sentirnos cómodos donde antes había
inquietud. Cuando nos permitimos atravesar el contorno de nuestro acomodo, aparecen
alternativas nuevas que nos brindan oportunidades diferentes, que merecen ser
experimentadas. Cuantas más veces salimos de la zona de confort más seguros nos
volvemos, porque aprendemos a estar más relajados en la incertidumbre del aprendizaje.

La zona de incertidumbre corresponde a una parte de un proceso de aprendizaje.
Nos da acceso a nuevas experiencias, y nos permite ampliar nuestro mapa mental y
nuestra visión del mundo. En muchas ocasiones cuando entramos en ella sentimos el
deseo de volver. El cambio supone riesgo, porque abandonamos la seguridad y nos
adentramos en el terreno de lo desconocido, e ignoramos las consecuencias que puede
traer. Pero un exceso de riesgo nos puede provocar mucha incomodidad y sensación de
peligro (ansiedad) llevándonos a la siguiente zona denominada de pánico.

Si nos paramos a analizarlo bien, la humanidad no hubiese hecho muchos progresos
si se hubiera limitado a moverse en los marcos de lo conocido sin romperlos. Si nadie los
hubiese traspasado, no dispondríamos de muchos de los grandes avances de hoy. La
ruptura con los límites conocidos nos da acceso a un conocimiento que estaba ahí
disponible, pero no visible.

Cada vez que aparezca algo nuevo tendremos que desaprender cosas para
comprender e integrar realidades nuevas, de esta manera podremos sacarle partido a
todas las posibilidades que nos brinda.
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Zona de pánico. La emoción adopta un nivel muy elevado de intensidad,
provocando una reacción de huida, escondite o parálisis.

El coach nos invita a salir de la zona de confort, alentándonos a explorar nuevos
horizontes. Sin duda, esta zona es necesaria, pero no podemos asumir el riesgo de
permanecer ahí mucho tiempo, nos conduce al estatismo. La forma óptima de salir de
ella es creando una cadena de pequeños objetivos que nos saquen de la comodidad, sin
representar el peligro insuperable de la experiencia de la zona de pánico. Ir realizándolos
para habituarnos a la incertidumbre hasta convertirla en confort y poder dirigirnos, paso a
paso, al destino marcado.

Lo que pensamos

Buda decía que en ocasiones nuestro peor enemigo somos nosotros mismos. Los
pensamientos que nos dirigimos se distancian de la calidez, el respeto y el amor que
cabría esperar. Nos juzgamos duramente y nos exigimos una perfección que nos
esclaviza y nos debilita. Cuestionamos y dudamos de nuestras capacidades, talentos y
posibilidades. Con la lógica de este pensamiento es difícil sacar partido de nuestro
potencial. Si no creo en mis talentos y capacidades, ¿cómo voy a hacer uso de ellos
cuando los necesite? Cambiar la percepción de nosotros mismos es esencial para
mejorar nuestros resultados y nuestra calidad de vida.

Afortunadamente, nuestra negatividad no es intrínseca a nuestro ser. Son
creaciones mentales y por tanto, modificables. Incluso cuando se hayan convertido en
hábitos que repetimos de forma continua e inconsciente. No forman parte de nuestra
identidad, ni de nuestra esencia. Son constructos mentales, gracias a lo cual tenemos la
posibilidad de cambiarlos si no nos benefician. Podemos tomar conciencia de ellas y
decidir qué queremos pensar o creer en su lugar. Los pensamientos y creencias no se
eliminan, sino que se sustituyen por otros.

Darnos cuenta de nuestro potencial, ponerlo en valor, conocerlo y acercarnos a él,
nos facilita el acceso en los momentos en los que podamos requerirlo. Familiarizarnos
con nuestras habilidades las convierte en herramientas valiosas a nuestro servicio, con las
que podremos gestionar y resolver cualquier situación.

Toda esta información también es provechosa en el contexto de nuestras relaciones.
Podemos aplicar esta actitud y pensamiento a nuestra forma de ver a los demás.
Comprendiendo que la negatividad de los demás no es intrínseca tampoco. Que disponen
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de talentos y habilidades particulares, que al apreciarlas y valorarlas participamos de su
esencia, y fomentamos que hagan uso de ellas cuando más las necesiten. Creamos lazos
fuertes con los demás y estimulamos su crecimiento, partiendo de la base del mío propio
y el valor que ha tenido en mi vida.

En conclusión, si cambiamos nuestro pensamiento, cambiamos nuestra realidad.

Creencias versus realidad

Una vez que has determinado dónde te encuentras y a dónde quieres llegar, es esencial
descubrir qué nos potenciaría y aquello que nos impide conseguirlo, si es que lo hay.

El coaching nos ayuda a estructurar el pensamiento, de tal forma que podamos
encontrar maneras óptimas de resolución de conflictos y retos emocionales. A veces ello
conlleva el abandono de antiguos usos mentales que nos acompañaban desde temprana
edad. Esto implica un cambio en el mapa mental y en el sistema de creencias. No todas
las creencias que tenemos, por mucho que nos identifiquemos con ellas o que nos guste
la idea de vivir a través de ellas, apoyan nuestro progreso. Esta exploración del
pensamiento nos permite entender las limitaciones, los miedos y las dudas que nos están
impidiendo tomar acción y crear la vida que deseamos.

¿Qué son las creencias? Cuando hablamos de creencias en el coaching, no nos
referimos a un aspecto religioso exclusivamente. Son ideas que asumimos como ciertas y
no tienen por qué serlo, ni tener un marco aparentemente lógico. Constituyen nuestra
explicación al origen o significado de las cosas. Muchas de ellas se basan en nuestra
experiencia, pero también pueden haber creencias que sean aprendidas o creadas y
buscamos confirmarlas continuamente.

Nuestras creencias sobre el mundo actúan de filtro respecto a la realidad que vivimos.
Hacen que prestemos atención a unos aspectos de la experiencia y que ignoremos otros.
Actúan como reglas que rigen nuestra forma de vivir y tratamos de ajustar nuestra
realidad a ellas. Son las ideas que tenemos de nuestro entorno, del dinero, de nosotros,
del mundo, de los demás, etc.

Todas aquellas creencias que puedan interferir obstaculizando el proceso evolutivo
las podemos denominar limitantes. No se trata tanto de creencias buenas y malas. Todas
son creencias por igual y pueden ser útiles o no, dependiendo del resultado que
produzcan. A veces nos amurallamos tras algunas de nuestras creencias sin cuestionarlas,
y experimentamos sus limites cómo sólidas realidades, cuando no lo son.
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Por ejemplo, si creo que soy una persona tímida, al relacionarme con los demás
actuaré en consecuencia. No disfrutaré de la compañía de otras personas, me mostraré
huidiza con gestos quizá cabizbajos. Me mostraré cerrada, poco accesible. Mi
conversación no será fluida. Los demás no me recibirán con agrado y eso reforzará mi
creencia. Autocumpliré mi profecía. ¿Qué pasaría si creo que soy una persona sociable?

Es importante desarrollar la flexibilidad que nos permita cambiar de idea respecto a
algo. Soltar el aferramiento a ciertos puntos de vista que consideramos como si fueran
verdades o certezas, para empezar a mirar la realidad bajo diferentes prismas. Puede
suponer un giro importante respecto a nuestra experiencia. Podemos readaptar el sistema
de creencias para poder actuar en sintonía con los objetivos deseados. Las nuevas ideas
sustituirán a las antiguas en cuanto contemos con pruebas para confirmarlas.

Hay muchas creencias que están condicionadas fuertemente en nuestra mente.
Funcionan como programas que se ejecutan inconscientemente. Tienen origen en nuestra
mente, pero los vivimos como reales. Es de gran ayuda comprender que la realidad es
mucho más extensa de como nosotros la vemos. Que va más allá del corto alcance de las
creencias. Romper con esas cadenas y liberarnos de los condicionamientos supone un
nivel de libertad significativo. Supone el poder elegir dónde dirigir mi atención para
fortalecer mi confianza y seguir adelante. El reto es cambiar de creencias, cambiar de
actitud y romper paradigmas que ya no son útiles.

Pensamos que vivimos en el mundo y que somos conscientes de
él, pero en un sentido profundo no conocemos otro mundo que el
de nuestra experiencia.

RIGDZIN SHIKPO

Ejemplos de creencias limitantes
No puedo conseguir las cosas que quiero porque no están ami alcance.

No soy capaz de sentirme bien.
No es bueno tener mucho dinero.
Para el resto de la gente las cosas son más fáciles que para mí.
No merezco ser feliz.
Nunca podré tener éxito.
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No soy capaz de aprobar el examen.
Es muy difícil encontrar pareja.
No puedo adelgazar, no soy capaz de dejar de comer.
Yo no valgo para conducir, estudiar, etc.
Soy muy mayor para cambiar mi vida.
Los demás son mejores que yo.
Yo no puedo tener mi propio negocio porque no tengo dinero.
Sólo pueden crear empresas gente que tiene mucho dinero.
No puedo tener muchos amigos porque soy tímido.
Tener objetivos es sólo para personas ambiciosas.
Siempre me pasa lo mismo.
Todo lo malo me pasa a mí.
No puedo cambiar nada.

Hay que tener en cuenta que cualquiera de estas afirmaciones (las creencias escritas
anteriormente) no provienen del mundo exterior. Por tanto, cuestionarlas puede suponer
un cambio significativo en la forma de vivir las cosas y los resultados que podamos
conseguir. Dado que su origen es mental, tenemos la posibilidad de trabajar con ellas y
con la perspectiva que las creó y sustituirlas por otras que nos ofrezcan mayor ayuda.

No se trata de emitir duros juicios contra esas creencias que parecen impedir el
paso. No se trata de que pensemos: «¡¡Son malísimas, he de liberarme de ellas!!», sino
más bien es una comprensión de que a la luz de la lógica de esa creencia no podemos
lograr los estados deseados ni avanzar en nuestros logros. Por tanto, si deseo algo, tengo
que ajustar mi manera de percibir la situación y de pensar. De esta forma alinear los
diferentes niveles neurológicos, para que se encaminen a mi futuro deseado.

Hablamos siempre de sustitución de creencias y no de eliminación. ¿Por qué
podemos reemplazar estas creencias? Por otras creencias que favorezcan nuestra
evolución. A este tipo de creencias las podemos denominar creencias potenciadoras.

Creencias potenciadoras

Hay tres creencias potenciadoras básicas muy útiles y que en sí constituyen un modelo
de éxito:
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Puedo
Soy capaz
Me lo merezco

Por un lado, la creencia de que algo es posible de alcanzar (puedo). Tenemos unos
límites, pero no sabemos hasta dónde llegan hasta que no llegamos a ellos. No podemos
resguardarnos en la zona de confort, justificando que nuestro objetivo no es posible de
alcanzar. Lo disfrazamos de imposibilidad cuando hacemos referencia al desempeño.
Quizá no nos sintamos capaces o no sepamos cómo hacerlo.¿Cómo sabes que no puedes
alcanzarlo?

Una vez superado el primer punto, creemos que es posible alcanzar la meta,
avanzamos hacia el segundo lugar, la creencia acerca de nuestra habilidad (soy capaz).
Aquí cuestionamos nuestras capacidades, nos sentimos inseguros, miramos nuestras
habilidades con desconfianza sintiéndolas insuficientes para abordar las tareas necesarias.
Miramos las creencias como si fuesen hechos reales, pero no son más que suposiciones.
Para comprobar si realmente somos capaces o no, hay que lograr el objetivo.

Nos decimos afirmaciones como éstas:

«No soy capaz de adelgazar»
«No valgo para este puesto»
«No soy capaz de hablar en público»
«No sirvo para las matemáticas»

Le podríamos añadir a todas las palabras: aún, todavía o de momento. De esta
forma abriríamos las puertas al cambio. Quizá en este momento mi experiencia sea así,
pero me abro a la posibilidad de que cambie.

Darnos cuenta si creemos que nos merecemos el éxito es algo que nos lleva un
tiempo. Si preguntamos a la gente, rápidamente responde que sí, que se merece el éxito,
la abundancia y cumplir sus sueños. Pero en la práctica podemos encontrar casos de
personas que no se sienten merecedoras de la felicidad, del éxito y del bienestar. Si no
hemos trabajado duro, si no nos ha costado mucho esfuerzo, es posible que algunas
personas sientan que no se merecen algo si no es con esos requisitos.

Ejemplos de creencias potenciadoras
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Lo estoy haciendo lo mejor posible y aún puedo hacerlo mejor.
Tengo buenas habilidades y talentos siempre disponibles para mí.
Soy muy hábil en muchos aspectos.
Merezco tener éxito y ser feliz.
Soy capaz de resolver cualquier situación.
Puedo conseguir lo que quiero.
Soy una persona maravillosa.
Quiero y merezco abundancia en mi vida.
Puedo tener mi propio negocio, voy a buscar la forma de hacerlo.
Soy una persona flexible.
Puedo conseguirlo fácilmente.

Sesión de coaching

1. ¿Cómo te ves a ti mismo?
2. De 0 a 10, ¿cuánto crees en tu capacidad para afrontar retos?
3. De 0 a 10, ¿cuánto crees que mereces alcanzar el objetivo?
4. ¿Detectas alguna creencia limitante que impida tu progreso? ¿Cuál?
5. ¿Qué es lo que más valoras de ti?
6. ¿Qué es aquello que haces especialmente bien?
7. ¿Cuáles son tus talentos y habilidades más importantes?
8. ¿De qué manera intervinieron estas habilidades en el pasado cuando conseguiste

logros destacables y positivos?
9. Rellena el siguiente cuadro. Escribe tus fortalezas, las áreas que consideras que

tienes que mejorar (internas) y las amenazas que sientes que tienen que ver con las
cosas externas.

Fortalezas Áreas de mejora Amenazas
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10. ¿Cómo vas a usar toda esta información a tu favor? ¿Sobre qué te gustaría trabajar
de eso que has visto en tu tabla?
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Sábado
Valores

y recursos

Hay una fuerza motriz más poderosa que el vapor, la electricidad
o la energía atómica: La voluntad.

ALBERT EINSTEIN

Valores

Una de las aventuras más extraordinarias del coaching consiste en explorar nuestros
valores. Nos guían, nos orientan y nos dan referencia. Comprender aquellas cosas que
rigen nuestros movimientos nos permite conocernos a un nivel mucho más profundo.
Nos garantiza gran libertad y bienestar porque a partir de esos valores puedo regir mi
vida acorde con lo que es verdaderamente importante para mí. Me permiten saber por
qué actúo cómo actúo, por qué están detrás de todo lo que hago. Sentir congruencia al
vivir en consonancia con ellos, ya que son el centro de lo que somos. Son la fuerza, el
impulso y el motor de nuestra conducta. Esto nos revitalizará y le dará sentido concreto a
todo lo que hacemos. En palabras de Mario Alonso Puig: «Los valores nos perfeccionan
como seres humanos».

Para sentirnos completamente satisfechos y comprometidos con nuestros sueños y
deseos es esencial que todo mi interior se mueva en el mismo sentido y sirva de impulso.
La forma en la que podemos conseguir que nuestro interior vaya en el mismo sentido es
alineando los niveles neurológicos (descritos por Robert Dilts). Se alinean nuestros
valores con la identidad, que constituye la esencia de nuestro ser. Se alinean con las
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creencias que nos permiten continuar pensando que podemos, que somos capaces y que
merecemos el final. Se alinea con nuestras capacidades para poder determinar qué
estrategia seguir, es decir, cómo lo vamos a hacer. Se alinea con la conducta para llevar a
cabo las acciones necesarias para su consecución y logro. Se alinea con el entorno en el
que estableceremos el dónde y el cuándo. Además de ser el espacio donde recibiremos
feedback sobre los límites y oportunidades externas.

No podemos alcanzar el éxito de verdad sino se respetan nuestro valores básicos
propios. Y con éxito me refiero a la experiencia de disfrute, de sentirnos plenos y
satisfechos con lo que hacemos y logramos. Si no actuamos movidos por nuestros
valores, no habrá congruencia. Al no haber congruencia siempre habrá una experiencia
de que algo nova bien. De que algo falla. En nuestro interior aparecerán disonancias
cognitivas que nos hablarán desde posiciones aparentemente contradictorias. Las
disonancias las podemos definir como las voces interiores que nos hablan desde una
aparente incoherencia entre ellas. El famoso demonio y angelito que a cada uno nos
invita a actuar de una manera diferente. Nuestro inconsciente siempre estará
demandando atención si existe contradicción entre lo que quiero verdaderamente y lo que
consigo.

El hecho de conseguir un determinado objetivo no sólo depende de si conecta o no
con un valor personal, sino que dependerá del esfuerzo de la perseverancia y de la
dedicación que ponga el individuo, la relevancia que tenga para él y de lo dispuesto que
esté en obtenerlo. Palmero señaló en 2005 dos variables fundamentales que intervienen
en el logro de los objetivos: la expectativa de conseguirlo, relacionado a su vez con la
percepción subjetiva de cercanía, y el grado de atracción para nosotros.

Para ello, revisemos el grado de atracción de aquellas cosas que nos hemos
propuesto para asegurarnos de que es importante para nosotros, que realmente conecta
con nuestros intereses más profundos, y que nos impulsa a la acción. Y esa acción
genera una sensación electrificante que aumenta el nivel de energía. Una señal de que no
es suficientemente atractivo podría ser que imaginarnos consiguiéndolo no genere un
movimiento interno. Insisto, la visión de conseguirlo, no el hecho de ponerse a hacerlo.

Dentro de nuestros valores podemos declarar una jerarquía. No es la misma para
cada persona porque está ligada a nuestro sistema de creencias, y eso es algo personal.
No todos los valores tienen la misma relevancia. Nos comprometemos más a conseguir
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algo, cuanto más alto está en nuestra escala de prioridades. Esta escala puede presentar
diferencias si hablamos de aspectos familiares, laborales o personales. No aplicamos
nuestras preferencias igual en los diferentes ámbitos de nuestra vida.

Lo que nos aporta felicidad no es hablar de los valores, promoverlos o adoctrinar
en la necesidad de tenerlos. Lo que nos aporta felicidad es vivirlos. Eso si convierte
nuestra experiencia en algo verdaderamente significativo. Por eso la importancia que le
da el coaching a hacerlos conscientes y vivirlos con plenitud, porque son garantía de
bienestar.

Lista de valores

Amor
Amistad
Lealtad
Libertad
Generosidad
Gratitud
Justicia
Placer
Profesionalidad
Sinceridad
Superación
Perseverancia
Igualdad
Seguridad
Alegría
Humor
Bondad
Diversión
Belleza
Entusiasmo

Algunas preguntas que nos conectan con los valores:

¿Qué te va a aportar conseguir esa meta?
¿Por qué es importante para ti?
En este asunto, ¿qué es lo realmente importante para ti?
¿Para qué lo haces? ¿Qué esperas obtener?
¿Cómo sabes cuando un valor que es importante para ti está siendo violado?
¿Cómo te sientes cuando eso ocurre?
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Sesión de coaching:

Coach.- ¿Cuántas ganas de 0 a 10 tienes de cumplir este objetivo?

A.- ¡Un 10!

Coach.- ¿Y qué te lo impide en este momento?

A.- Me parece muy difícil hablar en público.

Coach.- ¿Qué parte de hablar en público es difícil?

A.- Pues, no sé.

Coach.- Difícil, ¿comparado con qué?

A.- No sé, con todo.

Coach.- Si dividiésemos esa conferencia que quieres dar en partes, ¿cuántas partes
tendría?

A.- Mmmmm, tendría siete.

Coach.- Y ¿de esas siete partes cuál es la que específicamente te parece difícil?

A.- La segunda. El momento justo antes de salir al escenario. Cuando me entran
los nervios y el miedo a que me juzguen.

Coach.- ¿Y cómo te gustaría sentirte en ese momento?

A.- Me gustaría sentir que puedo, que confío.

Coach.- ¿Cuál dirías que es la misión de esos nervios? ¿Para qué pueden venir?

A.- Para que lo haga bien, para que me esfuerce.
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Coach.- ¿Cómo podrías prepararte bien y esforzarte sin necesidad de sentir
nervios?

A.- Preparando bien la charla, haciendo una presentación creativa, que no aburra a
la gente, divirtiéndome mientras lo hago y prestando atención a lo que voy a
decir y no a los posibles juicios de los demás.

Coach.- ¿Y si preparas la charla con la presentación creativa, divirtiéndote y
atendiendo a lo que dices? ¿Cómo te vas a sentir en esa segunda parte?

A.- ¡Con ganas de hacerlo!

Visión

Procurarnos una visión más ancha, profunda y de largo alcance para crear la mejor
proyección posible en nuestro futuro. Podemos cambiar el orden desde el que
normalmente hacemos las cosas. Generalmente recurrimos a buscar respuestas en
nuestro pasado donde confirmar si podemos conseguir una determinada meta. Buscamos
dentro de nuestra experiencia para ver si en algún momento hemos hecho eso que
deseamos ahora o algo que se le parezca. El pasado nos puede devolver una respuesta de
que no lo hemos hecho nunca. Generalmente nos quedamos ahí. Pero que no lo
hayamos hecho antes, no significa que no lo podamos hacer ahora. Tenemos capacidad
de sobra para crear alternativas nuevas, crear situaciones diferentes, experimentar e
innovar. Por tanto, vamos a invertir el proceso.

Vayamos primero al futuro, creando una imagen de cómo nos gustaría que fuera
ese estado deseado. Y desde allí, volvemos al presente donde empezamos a actuar a
corto plazo, para poder llegar a esa imagen creada. Empezando a darle forma ahora,
partiendo de la imagen que hemos creado como marco de referencia, no el pasado.

¿Cómo te ves si estuvieras donde quieres estar?
¿Qué vas a oír por tu parte? ¿Qué vas a oír que te dicen los demás?

Misión
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Es un complemento directo de la visión. Se trata del sentido o propósito que le damos a
nuestra vida, el significado que le damos a nuestra meta. La finalidad de nuestra
empresa. ¿Qué va a aportar o qué vamos a aportar nosotros? Y por qué no, darle un
sentido más trascendente a tu vida, pensar en lo que hemos venido a hacer aquí, cuál es
tu misión, o qué nos gustaría dejar hecho. Qué cosas queremos aportar a nuestra vida y a
los demás.

¿Cuál quieres que sea tu legado? ¿Qué harías o seguirías haciendo aunque no te
pagaran nada? ¿Qué has venido a hacer en esta vida? ¿Qué te gustaría dejar hecho?

Recursos

Como hemos visto en el capítulo tres, una de las presuposiciones con la que se trabaja en
el coaching es que toda persona tiene los recursos que necesita para realizar el cambio
que desea. A partir de este punto, en coaching se trabaja para conseguir poner de relieve
qué recursos son necesarios para el objetivo en cuestión. Se analiza la situación de forma
interna y externa para marcar posibles necesidades que puedan abrir camino.

Recursos internos
Constituye un estado mental a partir del cual yo puedo conseguir lo que me proponga.
Un estado en el que las opciones aumentan. Un estado de recursos es un estado deseado
por las posibilidades que nos ofrece.

Recursos externos
Preguntas que nos podemos hacer en este punto son: ¿Qué necesitas para conseguir lo
que deseas? ¿Tienes todos los recursos que necesitas para conseguirlo? ¿Están estos
recursos a tu alcance en este momento? Y si no, ¿cómo nos acercamos a ellos?

Recursos materiales
Puede tratarse de aspectos económicos, material tecnológico, material deportivo, un
libro, un video, etc. Todo aquello que a nivel material pueda ayudarte a conseguir un
objetivo, o que lo apoye de alguna manera.

Personas
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¿Qué personas pueden ayudarnos en nuestro camino? ¿Quiénes pueden suponer un
apoyo en el camino que hemos decidido seguir? Gente que según palabras de Dilts y
Gilligan son patrocinadores de tus sueños y deseos. Gente que colabora de una manera u
otra, tanto directa como indirectamente para que consigamos nuestros objetivos.

Habilidades personales
¿Qué habilidad específica necesito en este asunto? ¿Hay alguna habilidad o conocimiento
que tenga que aprender para lograrlo? Puede ser que los recursos que necesitemos para
llevar a cabo nuestro sueño sean habilidades personales o ciertos estados mentales que
nos acompañen al lugar deseado.

Perspectiva

Uno de los grandes aliados para el cambio de perspectiva es la flexibilidad mental. Para
entender una situación de forma más completa necesitamos diferentes puntos de vista.
No podemos afirmar que exista una posición perceptiva correcta. Todas las que podamos
adoptar contienen una visión parcial de la realidad.

Hay que empezar a concienciarnos de que moldeamos nuestra mente. La mente no
es algo estático o fijo, sin posibilidad de cambio. El ser humano tiene un gran potencial
para adaptarse y flexibilizar su experiencia y con ello reducir el impacto de emociones
como la angustia o el miedo, que pueden desembocar en parálisis y con ello en la
frustración de nuestros sueños.

La perspectiva tiene la cualidad de que rápidamente nos establece en otra visión
donde podamos construir a raíz de los acontecimientos sin permanecer secuestrados en
las emociones. Aporta soluciones de una forma rápida y eficaz, convirtiéndose en una
clave de éxito.

Hagamos el ejercicio de ponernos en una tercera posición, ¿qué te aconsejarías en
esa situación si fueras una persona diferente? ¿Qué le dirías a un amigo en la misma
situación en la que tú te encuentras?

Posición uno de primera persona, «es tu propia realidad». Se trata de tu visión de
la situación. El coaching fortalece esta posición por la necesidad de conocerse a uno
mismo, poniendo de manifiesto lo que hemos descubierto de nosotros y gestionando los
hallazgos inconscientes para ser eficaces en conseguir un alto índice de felicidad.
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Posición dos de segunda persona «es la posición del otro». Hay que utilizar la
imaginación para ponernos en sus zapatos y entender la situación partiendo desde lo que
esta persona ve, oye, siente y piensa. Aquí se genera la empatía y el rapport. Amplía
nuestra información de la situación y con ello mejora nuestras posibilidades de
desempeño.

Posición tres de tercera persona «tener una perspectiva separada». Alguien que ve
la situación desde fuera sin sentirse involucrado y que puede darnos una visión más clara
de lo que está sucediendo. Esta posición nos da la oportunidad de tomar distancia y
entender la relación de los elementos constituyentes de la situación. Aporta mucha
información y además libera al cliente de la emocionabilidad de verse involucrado, por lo
que generalmente aporta soluciones útiles.

Todas las posiciones son muy útiles mejorando de forma significativa la
comprensión de la situación. Es muy valioso incorporarlo en el proceso de coaching.

Modelaje

Uno de los recursos con los que ha contado el ser humano desde la Antigüedad es el
modelaje. Lo hemos hecho desde simular a otros seres humanos o a la naturaleza.
Aunque el modelaje viene de la PNL, se ha integrado en el coaching como una
herramienta útil sobre la que reflexionar. Modelar no significa imitar. Significa
comprender cómo hace una persona lo que hace. Sacar la estructura que le lleva a tener
ese resultado concreto, para poderlo aplicar por nosotros mismos.

Hay personas que pueden suponer una inspiración para los demás. En nuestro
proceso de coaching puede convertirse en una valiosa contribución el incluir esa
inspiración. Constituye una referencia a la que podemos seguir. Esa persona supone un
ejemplo viviente de algo que deseamos. Una muestra de la posibilidad de alcanzarlo que
nos aproxima a nuestra meta.

¿Hay alguien que sea como yo quiero ser o que haga lo que yo quiero hacer?
¿A quién admiras por su trabajo o actividad profesional?
¿Exactamente qué habilidades admiras de esa persona?
¿Cuánto de esa habilidad dirías que hay en ti?

La motivación de logro
La motivación es el motor del cambio. ¿Qué me impulsa a hacer lo que quiero hacer?
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La motivación está ligada a muchos otros procesos cognitivos como el aprendizaje,
la memoria, etc., pero hay uno con el que guarda especial relación y es con la emoción.
Se trata de crear a través del coaching una unión de ambos aspectos. Si tus objetivos no
son relevantes para ti y no te emocionan de alguna manera, puedes llegar a retrasarlos e
incluso abandonarlos.

Sin emoción tampoco habrá ilusión ni la fortaleza necesaria para atravesar el miedo
y las limitaciones que en algunas ocasiones están presentes. Está claro que nos movemos
hacia aquello que nos emociona. Piensa en aquello que sueñas, y mira el grado en que es
emocionante para ti.

Lo nuevo nos motiva. La aparición de esos estímulos novedosos que mantienen su
efecto a niveles más altos que en aquellos a los que ya estamos más acostumbrados. No
se trata de estar toda la vida cambiando como obsesos, pero sí cada cierto tiempo
fomentar un cambio en nuestra vida que pueda darnos aire fresco, nuevos aprendizajes y
nos proporcione un crecimiento personal que nos haga sentirnos felices con nosotros
mismos. Hacer cambios en todos los aspectos de nuestra vida, por pequeños que sean,
aportarán una nueva visión y formas diferentes de hacer las cosas. Salir de la zona de
confort para ampliar nuestras fronteras de lo conocido también se puede convertir en
algo estimulante.

El valor del refuerzo
La energía del logro es muy potente, de modo que establecer un plan de acción, basado
en la consecución de pequeñas metas que se van consiguiendo, está demostrado que es
motivante. Además, ese efecto potenciador se extiende no sólo al ámbito que has
trabajado sino al resto de aspectos de nuestra vida. Ejerciendo así un «desatasco»
general y un efecto dominó, donde todo se impregna de esa energía que estás
desarrollando, y con ella, empiezas a conseguir todo.

Un refuerzo para los logros es celebrar cada logro. ¡Celebra tus logros!
El diario de logros es una herramienta que nos puede dar una idea clara de las cosas

que hemos ido consiguiendo. Nos recuerda la cantidad de cosas que sí hemos conseguido
y nos alienta a conseguir más. Nos refuerza en nuestra creencia de que somos capaces y
nos llena de energía para futuros retos. Lo rellenamos con nuestros objetivos. ¿Cómo
nos hizo sentir el hecho de haberlo conseguido? Y lo describimos en la segunda casilla
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para recordar la emociones que nos ha generado. En la tercera casilla escribimos la fecha
en la que lo conseguimos. Por último, reseñamos el aprendizaje que obtuvimos al
conseguirlo.

Objetivo ¿Cómo te sentiste? Fecha ¿Qué aprendiste?

Sesión de coaching

1. Haz una lista con tus valores principales, aproximadamente 10. De esos 10, ¿de qué
5 podrías prescindir si no hubiese otra opción que hacerlo?

2. De esos 5 que te quedan, otórgales un orden de prioridades.
3. Con los objetivos que se han planteado a lo largo del libro, escoge algunos y

descubre el valor detrás del objetivo con la lista anterior de valores. ¿Para qué crees
que lo quieres conseguir?

4. ¿Cuál dirías que es tu misión personal o la misión de tu empresa? ¿Cuál es el legado
que quieres dejar?

5. Escoge a una persona a la que admires laboral o personalmente. Señala
específicamente qué talentos o habilidades de esa persona te gustan.

6. ¿Cuáles de esos talentos modelarías?
7. Escoge una situación sobre la que quieras trabajar y pon las diferentes posiciones

perceptivas. Primero viéndolo desde tu punto de vista. Escucha, ve y siente lo que
te aporta cada una de ellas.

8. ¿Qué cosas te han pasado en la vida que no imaginaste nunca que llegarías a
conseguir?

9. ¿De qué manera puedes transformar las dificultades de tu vida en oportunidades?
10. Haz tu diario de logros para tomar conciencia de cada cosa que consigues.
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Domingo
Plan de acción

Los que aseguran que es imposible no deberían interrumpir a los
que lo estamos intentando.

THOMAS ALVA EDISON

El simple deseo de que algo cambie no es suficiente para que ocurra. Si queremos que
algo nos pase, permanecer esperando que la vida pase y que en uno de esos pases traiga
mis sueños, no parece muy alentador. Tenemos que ir a su encuentro y eso supone que
por nuestra parte quizá requiera de alguna acción. Las cosas no suceden solas. Alguien
tiene que hacer que ocurran. Podemos tomar la responsabilidad de participar en su
creación. «Las cosas las cambias cuando tomas una resolución y un compromiso de
acción y te pones en marcha.» En este punto un verbo toma especial importancia:
ACTUAR.

Si todo esto sólo se queda en un movimiento emocional, puede ser un revulsivo
para el alma, pero no sirve de gran ayuda. A no ser que sólo anhelemos sentimientos. La
actual estrategia del plan de acción es fundamental. Poniéndonos en marcha creyendo.

Ya hemos definido el estado deseado con objetivos claros y específicos. Hemos
descubierto unos valores que nos impulsan hacia el objetivo y que le dan sentido. Ahora
vamos a establecer CÓMO lo vamos a llevar a cabo. Con otras palabras, podríamos decir
que hemos definido la dirección, descubierto nuestra pasión y cómo llevarlo a la acción.
Tres palabras clave que describen el proceso de coaching.

A la forma de desarrollar el cómo, se le da el nombre de «el plan de acción». Es el
estado de tránsito del presente que vivimos hacia el futuro que deseamos.
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Se trata de planes concretos para consolidar esos cambios planificados en el
tiempo. Divide el proceso en etapas facilitándonos la puesta en marcha. Eso a su vez nos
da una visión clara de por dónde empezar y por dónde continuar. Nos marca un camino
claro que seguir.

1. ¿Qué vas a hacer?
2. ¿Cuándo lo vas a hacer?
3. ¿Depende sólo de ti o hay más personas implicadas?
4. ¿Qué recursos necesitas?
5. ¿Cómo sabrás que lo has logrado?

Podemos dibujar una línea del tiempo en la cual establecer los diferentes hitos que
hay que conseguir de una manera más o menos organizada. En esa línea del tiempo
podemos marcar el momento presente y el momento en el que conseguimos la meta. Se
puede hacer en dos direcciones. Una partiendo del momento presente dirigiéndonos al
futuro y estableciendo los pasos intermedios desde ahí. Otra empezando por el final.
Imaginándonos en el momento de conseguir la meta y preguntándonos cuál ha sido el
paso anterior, así hasta llegar al presente. De ambas maneras, podemos obtener un plan
de acción segmentado en pequeños objetivos de proceso que lo hagan accesible, posible
y organizado. De tal manera que sólo nos queda echar a andar.

En cada uno de esos objetivos, ponemos fechas concretas, lugares si viniesen al
caso, las personas con las que interactuamos y los recursos de los que vamos a hacer
uso. Preguntémonos por el valor que está detrás de la meta. ¡Y establezcamos de qué
forma lo celebraremos!

Aunque sólo demos un paso, por pequeño que sea, la situación ya habrá cambiado.
Será diferente del escenario de partida. Nos situará en otro lugar desde el que podremos
observar la situación. A veces es sólo cuestión de empezar a andar y el camino se abre
paso ante nosotros, perfilándose opciones que antes desconocíamos. Desde el inicio del
sendero está claro que no podemos ver todo el recorrido que éste tendrá. Empezar a
caminar nos abre un nuevo mundo cargado de aprendizajes para el que quizá la
curiosidad sea buena compañera de viaje.

Desarrollar un plan de acción con plazos concretos. Fechas e incluso si viniese al
caso, horas. Esto nos invita a la acción de un modo directo. Facilita el proceso con lo que
aparece una sensación de posibilidad más clara ante nosotros.
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Tareas

En el proceso de coaching guardan un papel especial las tareas. Las tareas son la llave
que abre la puerta de la acción. Sin acción no hay cambio. En cada sesión se estipularán
las tareas que determinen un acercamiento claro a las metas que se desean alcanzar, o
tareas cuyo resultado proporcione responsabilidad y conciencia sobre algún aspecto que
beneficie al coachee.

El deseo de cambio en sí es insuficiente. Es imprescindible para que ocurra que
haya movimiento. Ese movimiento se traduce en acciones concretas y esas acciones
concretas se pueden transformar en tareas específicas que hay que llevar a cabo. Hay
que hacer algo distinto para que la cadena causal se ponga en marcha y pueda
proporcionar resultados.

El coach intentará generar compromiso con las tareas, estipulando con el cliente:

• Qué va hacer.
• Cómo lo va a hacer.
• Estipular fecha muy concreta para hacerlo.
• Dónde se va a realizar.
• Quién está relacionado.
• Cómo se va a informar al coach de que la tarea ha sido realizada.
• Si requiere de autoinforme.

Es importante que el cliente esté involucrado y decidido a hacerlas, sino de otro
modo se convierten en una obligación con pocas posibilidades de éxito. No se trata de
deberes que hay que realizar correctamente, sino de pautas que nos refuerzan. No se
trata de que estén bien o mal hechas, sino de que a través de ellas se aprenda algo acerca
de nuestras habilidades y posibilidades.

A veces las tareas suponen un desafío donde se ponen a prueba hábitos o creencias
y donde la persona tendrá que recurrir a su potencial para superarlas. Tendrá que romper
barreras, superar pruebas que le exijan de sí mismo ir más allá de lo conocido y de lo que
ha hecho hasta ahora. Un impulso fuerte que le lleve a la determinación para fortalecerse
y crear confianza.
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Pero no todas las tareas suponen un esfuerzo. Las hay más sencillas pero cuyo
resultado sí tiene un valor específico para el proceso. Quizá se trate de salir a pasear a la
naturaleza, nadar, darse un baño relajante, leer un libro, hablar con la pareja o los hijos.
Hay muchas tareas que promueven y apoyan el cambio, han de ser claras y
estructuradas, con una función determinada.

El cambio es un proceso

Una buena actitud también frente al tiempo que requiere el proceso es vital, de otra
forma podría llevarnos al abandono del objetivo. Hablar sobre la importancia de la
paciencia y no caer en la prisa a la hora del cambio. Siempre veo esto en los clientes y
hace que se pierdan los avances que han realizado en sus sesiones. Sólo ponen atención
en el objetivo final y sienten que no han logrado nada, cuando los cambios podrían ser
visibles, pero no los que ellos esperaban. A este respecto, el nivel de autobservación tiene
que permanecer abierto más que centrado en un único punto, desde el cual se pierde una
perspectiva más amplia ignorando algunos cambios importantes que podrían ser
señalables y motivadores.

Ser conscientes de que el cambio es un proceso y lleva una serie de pasos
imprescindibles. Debemos tener en cuenta esos pasos imprescindibles para evitar tener
impaciencia por los logros. El primer paso no te lleva adonde quieres ir, pero sí te permite
salir de donde estás.

Más bien sería reseñable la importancia de valorar cada paso e incluso celebrarlo en
algún sentido. Apreciar cada pequeño o gran logro fortalece nuestra empuje y
entusiasmo. Recordando la teoría del logro de la que hablábamos capítulos atrás, apreciar
cada cosa conseguida refuerza nuestra creencia de que podemos conseguirlo. Así como
la comprensión de la necesidad de nuestra implicación para cambiar nuestra vida.
Cuantos más logros tengamos, más se fortalece la idea de que en gran medida el cambio
depende de nosotros y nos invita a hacernos cargo constantemente.

Flexibilidad
A nivel fisiológico entendemos por flexibilidad la capacidad de estiramiento de los
músculos para adaptarse a los nuevos rangos de amplitud de movimientos que van
surgiendo. Una cualidad muy necesaria a nivel psicológico también, que nos apoya
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durante el proceso de cambio, evita que nos sintamos frustrados y nos ayuda a
ajustarnos en los momentos necesarios.

Al formular los objetivos estamos orientando toda nuestra energía en esa dirección
concreta. Cuando llevamos a cabo un plan de acción es importante contar con una
actitud flexible, debido a que hay otros factores en juego que en este mismo momento no
podemos ver, ni saber que intervendrán más adelante. Las circunstancias pueden ir
cambiando y no darse exactamente como lo habíamos planeado o puede que surjan
cosas que no esperábamos. La flexibilidad nos permite sortear con mayor destreza esos
factores inesperados y amoldarnos a las nuevas circunstancias, tanto si queremos seguir
adelante con la misma meta, como si decidimos pivotar en otra dirección.

Una mente de estas características tiene, sin lugar a dudas, más probabilidades de
crear cambios constructivos que desemboquen en un aumento de la capacidad de
afrontar situaciones difíciles. Como consecuencia de esto, aumenta el vigor a nivel
emocional y la eficacia a nivel de los hechos.

En el mundo del deporte tenemos innumerables ejemplos de esta actitud. Podemos
pensar en un jugador de fútbol o de rugbi, tratando de avanzar con la pelota y
desplegando su gran habilidad con la cintura para regatear al contrario y evitar que le
roben la pelota, pero no cesa en su empeño. Un tenista que a pesar de tener el marcador
en contra no se deja abatir por la presión y remonta el partido hasta ganarlo.

Valorar y reconocer aquello que alcanzamos
No sólo nos tenemos que quedar en este punto celebrando y regocijándonos de lo
alcanzado, sino observar en aquello que pudiera faltar convirtiéndose éste en un impulso
para avanzar. Cada paso más convencido que el anterior de tu poder para actuar hasta
convertirse en una certeza. Esto aumenta la confianza y la seguridad en uno mismo.
Damos pasos y vemos que podemos, que somos capaces y además disfrutando de la
sensación de avance y de fuerza interior. Vamos sintiendo que tenemos la habilidad
necesaria para conseguir aquello que queremos. Nos descubrimos en situaciones y
contextos que anteriormente es posible que no imagináramos. Incluso puede que
descubramos destrezas en nosotros que no conocíamos. Que refuerce el coraje y la
determinación de la que hemos hecho uso.

En este punto es posible observar pequeños detalles que en otro momento no se
veían. La proximidad a la meta nos ofrece más información acerca de la misma,
pudiendo concretar de una forma más precisa o encauzar si vemos que es necesario
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ajustar algo. En resumen, hay más información y por ello, más posibilidades de éxito.
Desde el punto de partida no disponemos de toda la información que necesitamos, ésta
se ofrece a cada paso que damos. Por eso, es importante dar pasos, con cada uno se
abren puertas de conocimiento que no eran visibles al inicio.

Imagina que emprendes un viaje. Desde el punto de partida no puedes ver todos los
lugares por los que vas a pasar en el recorrido. Tienes una idea clara de por donde tienes
que ir, pero los detalles del paisaje van a ir apareciendo a medida que avanzas. La
información se va revelando con cada paso que das, abriéndose puertas de conocimiento
que no eran visibles al inicio, como ya dijimos en capítulos anteriores.

El proceso de coaching es semejante a ese viaje. Quizá sepas desde dónde partes y
a dónde quieres llegar, pero no todos los detalles del proceso. Como decía el célebre
poeta Antonio Machado: «caminante no hay camino, se hace camino al andar». No debe
preocuparnos el hecho de que al inicio no sepamos qué dirección tomar. Explorar hace
que busques y encuentres nuevos horizontes. No siempre está claro lo que deseamos. Si
no comenzamos esa búsqueda de respuestas en nuestro interior, es posible que tampoco
encontremos gran cosa. Como hemos visto, esa es otra de las posibilidades del coaching.
No perder la fe en nosotros mismos, hasta llegar al final. No rendirse ante los obstáculos
que serán seguros a lo largo del viaje. No rendirse antes de conseguirlo o cuando se está
a punto de conseguirlo.

Un dibujo para entender esto de manera gráfica podría ser éste:
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Aprendizaje y feedback
Desde el punto de vista del coaching y siguiendo una de sus principales presuposiciones,
el fracaso no existe. Todo es aprendizaje. Existe la sensación de fracaso interior, pero no
el concepto en sí como una realidad tangible. Algo que no nos ha salido bien
generalmente lo interpretamos como un fracaso. Pero eso en sí podría ser un éxito,
depende de la circunstancia. Todos hemos tenido la experiencia en la que en un momento
algo no sale como esperábamos y posteriormente nos damos cuenta de que era lo mejor
que podía suceder. Nos decimos algo así como, «Menos mal que no salió». Sólo nuestra
percepción de las cosas marca que lo veamos desde una orilla o desde la otra. El fracaso
es sólo una manera de interpretar el resultado. Es una cuestión de perspectiva
exclusivamente.

Si nos damos cuenta de que los resultados obtenidos son feedback que nos
devuelve la situación según nuestra forma de actuar, quizá lo que hay que ver es que la
información nos muestra uno de los caminos por los cuales NO se llega al resultado. Eso
no significa que no existan otros modos de actuar que sí nos proporcionen los logros que
deseamos. Lo que significa que no hemos alcanzado la meta todavía. Ponemos muchas
esperanzas en los resultados y a veces no se asemeja a lo que deseábamos. Cuando
enfocamos el aprendizaje así, sentimos menos miedo y asumimos más riesgos. Si
asumimos más riesgos, podemos llegar más lejos en nuestra vida.

La mejor forma de aprender es actuando y a veces llegar a nuestra meta requiere
un poco de práctica o de varios intentos. Mantener una actitud continua de aprendizaje
abre nuestro corazón a la sabiduría y refuerza nuestra seguridad. Evita temores
innecesarios y expectativas que interfieren en el desempeño de las tareas. Evita así
mismo la frustración procedente de la falta de resultados y nos predispone a la búsqueda
de nuevas soluciones.

Aquello que nos emociona nos facilita el aprendizaje. En el proceso de coaching
hay muchas experiencias de aprendizaje acelerado y positivo debido a las emociones. No
todos los aprendizajes vienen de fracasos y retos emocionales. Podemos aprender
disfrutando, creciendo y con más conciencia de lo aprendido para integrarlo en nuestra
experiencia, y que de esta manera se convierta en un recurso para el futuro. En cada
situación ¿qué podemos aprender de ella? ¿Qué esencia podemos extraer que nos haga
más sabios y libres?

El esquema del aprendizaje podría ser así:
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El prolífico inventor Thomas Alba Edison tuvo que realizar muchos intentos antes
de conseguir inventar la lámpara incandescente.

¿Crees que si lo vuelves a intentar volverá a suceder algo desagradable? ¿Qué
pasaría si hicieses algo de forma diferente? ¿Existe otra forma de hacerlo?

¿Qué has aprendido de ti? ¿Qué has aprendido de los demás? ¿Qué has aprendido
del proceso? ¿Cómo vas a utilizar estos aprendizajes en el futuro?

Sesión de coaching

Todo proceso llega a su fin y en el proceso de coaching un buen cierre podría ser una
hoja de balance final. En ella se pregunta acerca del proceso completo y de cómo se
siente el coachee al respecto. Qué es lo que más le ha hecho crecer y qué ha descubierto.
A continuación se presentan unos ejemplos de preguntas que podrían formar parte de esa
hoja de final de proceso.

1. ¿Qué es lo que más te ha gustado?
2. ¿Qué te ha funcionado? y ¿qué no?
3. ¿Qué has aprendido?
4. ¿Qué es diferente en ti después del coaching?
5. ¿Qué has descubierto de ti que antes no contemplabas?
6. ¿De qué te sientes más orgulloso?
7. ¿Qué es lo que más fuerza te ha dado?
8. ¿Qué es lo que más te ha sorprendido?
9. ¿Cómo te ves a ti mismo ahora?
10. ¿Cómo vas a celebrar tus logros? Describe la forma en la que te gustaría

celebrarlo: los lugares donde te gustaría ir, cómo lo vas a hacer y las personas con
las que quieres compartirlo.
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