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Sobre este libro

Estamos muy contentos de compartir la nueva edicion revisada de este libro,
que desde 2012 sirve como guia para la formacion de coaches en América
Latina, Estados Unidos y Espafia. En 2019, la Federacion Internacional de
Coaching (ICF) revis6 su Modelo de Competencias, y en 2020 actualizé los
Marcadores de Competencias a nivel PCC (Professional Certified Coach).
En esta revision quisimos asegurarnos de que esta informacion esté
disponible para todos los interesados en desarrollarse como coaches y para
los que deseen entender qué es el Coaching Profesional seglin los estandares
internacionales de la ICF.
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Introduccion

Estamos muy contentos de compartir la nueva edicion revisada de este libro,
que desde 2012 sirve como guia para la formacion de coaches en América
Latina, Estados Unidos y Espafia. En 2019, la Federacion Internacional de
Coaching (ICF) revis6 su Modelo de Competencias, y en 2020 actualizé los
Marcadores de Competencias a nivel PCC (Professional Certified Coach).
En esta revision quisimos asegurarnos de que esta informacion esté
disponible para todos los interesados en desarrollarse como coaches y para
los que deseen entender qué es el Coaching Profesional seglin los estandares
internacionales de la ICF.

Las habilidades que tiene que demostrar un coach siguen siendo las
mismas. El nuevo modelo de la ICF organiza las competencias de una
manera diferente, y propone cambios en el lenguaje que se utiliza para
identificarlas. Agrega una nueva —“Encarna una Mentalidad de Coaching”-y
sintetiza otras.

La ICF, fundada en 1995, regula la actividad a nivel global, y desarrollo
estandares ¢€ticos y lineamientos para favorecer el crecimiento y la
credibilidad de la practica profesional. Ofrece, ademads, acreditaciones
reconocidas en todo el mundo, tanto para coaches como para formaciones de
Coaching, comunidades de aprendizaje sobre diferentes temas, publicaciones
de investigaciones globales y conferencias, tanto virtuales como
presenciales.

En 2001, un grupo de ocho directores y profesores de certificaciones de
Coaching de los Estados Unidos se reuni6 para definir cuiles eran las
competencias mas importantes que debia demostrar un coach profesional.
Las escuelas representadas fueron: Hudson Institute, Newfield Network,
Coaches Training Institute, Coach U, Coach for Life, Success Unlimited
Network, Academy of Coach Training y New Ventures West. La meta que
este grupo se fijo fue el desarrollo de un modelo que permitiera guiar la



formacion de nuevos coaches y definir los parametros para su certificacion y
evaluacion.

El modelo de competencias fue revisado a partir de 2017. Durante 24
meses, la ICF realiz6 una investigacion rigurosa donde mas de 1300 coaches
—tanto miembros de ICF como no integrantes de esa membresia—, de todo el
mundo, participaron en este proceso, para evaluar el modelo de
competencias de Coaching. El nuevo marco ofrece una estructura mas
alineada y simple, e integra un lenguaje claro y consistente. También tiene en
cuenta un enfoque mas sistémico.

El objetivo de este libro es compartir con los lectores las ocho competencias
clave que un coach profesional debe demostrar, y nuestro modo de
interpretarlas, asi como también compartir nuestra experiencia como
formadores, evaluadores de la ICF, coaches, mentores y supervisores, en el
transcurso de nuestra carrera.

Nuestro mayor compromiso se orienta al desarrollo de la practica
profesional y a la ¢ética del Coaching. Pretendemos aportar elementos para
que los profesionales logren demostrar altos niveles de efectividad, tomando
como base los lineamientos que propone la ICF.

Para llegar a la maestria de Coaching, es necesario un proceso de
aprendizaje que parte desde el nivel de principiante, pasa por uno
intermedio y llega al grado de Master Coach, el mas alto que reconoce la
ICF. Desarrollamos aqui las expectativas de demostracion de las
competencias para cada nivel.

Es importante hacer dos aclaraciones. Primero, que las explicaciones que
presentamos son nuestro punto de vista sobre las competencias de la ICF,
basado en la experiencia que acumulamos como coaches, formadores,
supervisores y mentor coaches. Segundo, que las competencias estan
intimamente relacionadas unas con otras y hay superposiciones entre ellas.
Nuestro esfuerzo se dirigio a definirlas, clarificarlas y separarlas con fines
didacticos.

Para ilustrar los conceptos expuestos, incluimos cinco sesiones de
Coaching, que son reproducidas con la autorizacion de los clientes que
participaron de ellas.



Este trabajo tiene la finalidad de contribuir al desarrollo profesional, no
solo de quienes estan en etapa de formacion, sino también de coaches con
experiencia, que tienen como objetivo familiarizarse con la ICF para obtener
sus credenciales y conseguir mayor credibilidad.

Esperamos no solo clarificar las nuevas competencias, sino también
inspirar un nivel profesional y ético que permitan el crecimiento de la
practica profesional del Coaching a nivel mundial.l

1. Si desea conocer mas sobre nuestras formaciones de Coaching, Mentor Coaching y Supervision de
Coaching, lo invitamos a visitar la pagina www.goldvargconsulting.com 0 a comunicarse con nosotros
por medio de nuestra direccién de correo electronico: info@goldvargconsulting.com. Si desea conocer
mas acerca de la ICF, puede hacerlo visitando su pagina de Internet: www.coachfederation.org.



http://www.goldvargconsulting.com/

Cimientos



Capitulo 1
Demuestra Practica Etica

En su ultima revision, la ICF dividio las Competencias de Coaching en
cuatro grandes categorias. Dentro de la primera de ellas, denominada
“Cimientos”, estan incluidas “Demuestra Practica Etica” y “Encarna una
Mentalidad de Coaching”.

Definicion
El coach:

Entiende y aplica constantemente la ética de Coaching y los estandares
de Coaching.

Las normas ¢ticas y los estdndares le dan credibilidad y seriedad a cada
profesion, establecen expectativas claras sobre la relacion con los clientes y
facilitan la consistencia de la practica entre personas que desempeian la
misma tarea.

La capacidad para interpretar e implementar las normas ¢ticas y
profesionales de la ICF permite sentar las bases para la relacion de
Coaching. Implica no solo la comprension de las normas, sino, sobre todo,
su aplicacion y la aptitud para tomar decisiones de acuerdo con estos
lineamientos.

Segun la ICF, para demostrar esta competencia —Demuestra Practica
Etica— el coach:

1. Demuestra integridad personal y honestidad en interacciones con
clientes, patrocinadores y las partes interesadas relevantes.

2. Mantiene sensatez ante la identidad, el ambiente, las experiencias, los
valores y las creencias de los clientes.



3. Utiliza lenguaje adecuado y respetuoso con clientes, patrocinadores y
las partes interesadas relevantes.

4. Acata el Codigo de Etica de la ICF y respalda los Valores Clave.

5. Mantiene la confidencialidad con la informacion de cada cliente segin
los acuerdos con las partes interesadas y las leyes pertinentes.

6. Respalda las distinciones entre coaching, consultoria, psicoterapia y
otras profesiones de apoyo.

7. Remite clientes a otros profesionales de apoyo, segin corresponda.

En la aplicacion y el seguimiento de estas normas é€ticas aparecen tres
desafios particulares: la confidencialidad; la obligacion de comunicar con
claridad al cliente las diferencias entre Coaching, consultoria, psicoterapia y
otras profesiones que ofrecen apoyo emocional; y la derivacion al
profesional apropiado cuando sea necesario. Exploraremos estas tres areas
de aplicacion.2

Cédigo de Etica de la ICF

El Codigo de Etica de la ICF fue revisado en 2019 y tiene cinco
componentes:

1. Introduccion

Explica la importancia de aplicar el cddigo para la integridad de la
profesion.

2. Definiciones clave

Qué quieren decir los términos coach, Coaching, relacion de Coaching,
confidencialidad, conflicto de interés, patrocinador, etcétera.

3. Valores Fundamentales y Principios Eticos de ICF
* Respeto

* Integridad

* Colaboracion

» Excelencia



« Estandares Eticos.

4. Responsabilidad para con los clientes, la practica y el desempeiio,
el profesionalismo y la sociedad.

5. Promesa Etica del Profesional de la ICF.

En el apéndice correspondiente esta el documento completo, que también
puede consultarse en la web.3

También pueden encontrarse declaraciones interpretativas que explican
cada uno de los 28 estandares propuestos en el Codigo.4

Confidencialidad

Es necesario que el coach explique claramente a su cliente que todo lo que
se habla durante la sesion de Coaching es confidencial. Todo lo que se le
dice al coach es secreto profesional, incluyendo la relacion de Coaching.
Por lo tanto, el coach no puede compartir con otras personas ni los nombres
de sus clientes ni la informacion que le brindan.

La confidencialidad también implica que, cuando un coach es contratado
por una organizacion, lo que se habla en la sesidn solo puede ser revelado a
la organizacion con el consentimiento de la persona que estd recibiendo
Coaching. Por eso, es importante distinguir entre el cliente y el patrocinador,
que es la persona u organizacion que paga por el proceso de Coaching o se
encarga de facilitarlo y organizarlo. Puede ser el jefe del cliente o un colega
de Recursos Humanos.

En este sentido, el coach explicara al cliente, antes de empezar el proceso,
qué informacion se dara a conocer al patrocinador. La mejor estrategia es
compartir la responsabilidad con el cliente, para que decida qué informacion
compartira con ¢l y establecer, antes de comenzar, un acuerdo claro, que
resultara imprescindible para reforzar la confianza que requiere el trabajo de
Coaching.

La diferencia entre Coaching y psicoterapia



Un coach debe tener claro qué inquietudes son o no son pertinentes para ser
incluidas en el proceso de Coaching. Problemas relacionados con ansiedad,
depresion, drogadiccion u otras patologias de origen emocional y mental no
pertenecen a este campo.

De acuerdo con lo que propone la ICF, el Coaching consiste en “Trabajar
junto al cliente en un proceso creativo y estimulante, que le sirva de
inspiracion para maximizar su potencial personal y profesional”.

Cuando las inquietudes que trae el cliente no pertenecen a esta categoria,
debe ser derivado al profesional apropiado. Este tema y el de la derivacion
a otros profesionales se desarrolla ampliamente en £/ Coaching: Un mundo
de posibilidades (2018), de Norma Perel y otros autores.

Ejercicio

Determine cuales de los siguientes temas son apropiados para explorar
junto a un cliente durante un proceso de Coaching:

— Ser mas efectivo al organizar actividades.

— Tener claros los objetivos profesionales.

— Mejorar la relacion con su jefe, porque siente que no lo entiende.
— Mejorar la relacion con su equipo de trabajo.

— Decidir si separarse o no de su esposa.

— Bajar de peso.

— Mejorar la relacion con su madre, con quien no habla desde hace dos
anos.

— Evitar ideas suicidas.
— Poder dormir por las noches.
— Recuperar la energia al no sentir ganas de hacer nada.

— Resolver problemas de alcoholismo.

De la lista anterior, solo los primeros cuatro casos son apropiados para
ser explorados en sesiones de Coaching. Los restantes requieren la



derivacion a otro profesional (médico clinico, psicoterapeuta, psiquiatra,
nutricionista, neurdlogo, etc.), que debe ser el mas indicado de acuerdo con
la situacidon planteada. Por lo general, estos desafios interfieren con el
funcionamiento diario de la persona, incluyendo cambios emocionales
drésticos, aislamiento social o desesperacion, entre otras sefales de alarma.

También puede suceder que una persona se encuentre en un tratamiento
especifico y requiera del servicio de un coach para lograr un objetivo
determinado. Por ejemplo, que contrate a un coach para desarrollar la
disciplina que requiere el plan de accidn que indicé un nutricionista. En
estos casos, recomendamos que, con la aprobacion del cliente, el coach se
comunique con el primer profesional, para delimitar el objetivo de las
sesiones de Coaching y establecer un acuerdo entre ambos sobre como puede
colaborar cada uno para que la persona alcance sus metas.

La diferencia entre Coaching y consultoria

En algunos casos, las organizaciones pueden contratar coaches para que
colaboren con el desarrollo de sus lideres. Debe estar clara la diferencia
entre el rol del coach, como potenciador de capacidades, y el del consultor
que, de acuerdo con su formacién, puede ser un experto y dar consejos
basados en su experiencia. Muchas veces, el coach desempenia las dos
funciones, pero siempre debe tener clara su mision y, sobre todo, explicar a
sus clientes la diferencia entre ambos roles.

El consultor es un experto que ofrece orientacion e informacidn para que
el cliente desarrolle habilidades especificas. Por ejemplo, puede ser
contratado para colaborar con un ejecutivo en su planificacion estratégica,
porque haya trabajado en temas similares durante muchos anos.

El coach colabora con el cliente para potenciar sus capacidades a través
de conversaciones desafiantes, enfocadas a explorar retos y obstaculos, con
la finalidad de identificar sus creencias limitantes, alcanzar metas y
desarrollar planes de accion. Por ejemplo, puede ser contratado para
identificar fortalezas y areas de desarrollo de un ejecutivo y, de esta manera,
prepararlo para desafios futuros.

Acuerdo de Coaching



En el proximo capitulo desarrollaremos esta competencia en detalle, pero no
podemos dejar de explicar brevemente la estrecha relacion entre los
estandares profesionales y el establecimiento del Acuerdo de Coaching.

Muchas de las quejas que recibe la ICF de clientes sobre sus coaches se
basan en la falta de claridad en los acuerdos establecidos. Por ejemplo, un
cliente que quiere que su coach le devuelva el dinero que le pagd por
anticipado por no estar conforme con los servicios recibidos, o un cliente
que se queja porque el coach compartio con su jefe una informacion que se
suponia confidencial, o bien un cliente que presenta una queja porque el
coach le recomendo no buscar ayuda de un profesional de la salud mental.

En la medida en que el coach invierte tiempo en clarificar qué es
Coaching y cémo funciona, se evitan malos entendidos y posibles futuros
conflictos éticos. En el momento del acuerdo hay que evaluar el nivel de
“coachabilidad” o capacidad del cliente para recibir Coaching y tener en
cuenta nuestra intuicion, es decir, valorar nuestra voz interior que tal vez nos
indique que el cliente no esta listo para el proceso, o que podria no
constituir un buen match para nosotros. Si durante el establecimiento del
acuerdo de trabajo hay algo que “no cierra”, que nos hace pensar que el
cliente no estd listo, que no estd comprometido con el proceso o que tiene
otras dificultades que pueden impedir lograr las metas de Coaching, es
importante derivarlo. Por ejemplo, si la persona empieza la conversacion
con quejas sobre profesionales de la salud mental que no lo ayudaron y cree
que el coach es el Ultimo recurso, si espera una solucion “magica” para
alcanzar una meta, si va a empezar Coaching porque se lo indico su jefe pero
no cree que lo necesite, si hay sefiales de posibles obstaculos para que el
proceso de Coaching sea exitoso.

Casos para reflexionar

Aunque en el apéndice correspondiente compartimos respuestas elaboradas
por nosotros, le proponemos que reflexione acerca de qué haria usted en los
siguientes casos.

* Caso 1. Un cliente lo 1lama para recibir Coaching y empieza a
compartir la experiencia negativa que tuvo con un coach al que usted



conoce. Usted confia en la habilidad de su colega e intuye que el cliente
tiene expectativas poco realistas acerca de lo que quiere conseguir de la
relacion de Coaching. ;Toma al cliente o lo deriva? ;Qué alternativa se le
ocurre? ;Como manejaria la situacion?

* Caso 2. Un cliente con el que usted viene trabajando desde hace varios
meses le cuenta que en su trabajo le asignaron un nuevo coach, pero que
quiere seguir trabajando con usted de todas maneras. jEs ético seguir la
relacion de Coaching sabiendo que en su trabajo va a recibir el servicio
de manera gratuita? ;Qué le preguntaria a su cliente en esta situacion?
(Qué variables deberia tomar en cuenta?

* Caso 3. Un cliente que estd muy contento con su trabajo le dice que le
quiere presentar a su jefe, para que le brinde Coaching a ¢l también.
JAcepta la invitacion? ;Por qué lo haria o por qué no? ;Cuales serian los
posibles desafios si aceptara empezar a trabajar con el jefe de su cliente?

* Caso 4. Un cliente que estd muy agradecido por sus servicios lo invita a
su casa para que conozca a su familia, ya que la transformacion que tuvo
llevé mayor armonia a su hogar. Usted trabajo con su cliente durante seis
meses en forma virtual y seria la primera vez que lo veria personalmente.
(Acepta la invitacion? ;Por qué lo haria o por qué no?

* Caso 5. Un colega le cuenta que otro coach tomo6 material de su pagina
web y lo copi6 para hacer publicidad personal. ;Qué le recomendaria?

* Caso 6. Usted se da cuenta de que un colega se esta presentando con las
credenciales de la ICF sin haberlas obtenido todavia.

* Caso 7. Un cliente lo llama y le dice que estd muy deprimido, y que no
se siente con animo para tener la sesion ese dia. ;Cual es su proceder?
(Cobra la sesion de todas maneras?

* Caso 8. Un cliente no le paga las sesiones desde hace tres meses.
(Usted estaria dispuesto a agendar nuevas sesiones o esperaria que le



pagara?

* Caso 9. Un cliente potencial lo llama. Le dice que quiere un coach, pero
que no esta seguro de trabajar con usted porque prefiere un coach de su
mismo género. ;Cual es su proceder?

* Caso 10. Un cliente le ofrece escribir una referencia positiva sobre su
trabajo en su pagina de Linkedin. ;Acepta la oferta? ;Por qué lo haria o
por que no?

* Caso 11. El jefe de su cliente 1o llama y le pide que le dé un reporte del
progreso del colaborador con el que esta trabajando. ;Cual es su
proceder?

* Caso 12. Recibe un llamado de un conocido que le ofrece referirle un
cliente y le pide que no le informe que usted le dard una comision. ;Cual
es su proceder?

* Caso 13. El cliente decide terminar su Coaching en la mitad del
proceso. ;(Cual es su proceder?

* Caso 14. El cliente no progresa y considera que esta perdiendo tiempo y
dinero trabajando con usted. ;Cual es su proceder?

* Caso 15. El cliente le ofrece que reciba un porcentaje de las ganancias
de un negocio que hard como resultado del Coaching. ;Por qué aceptaria
la oferta y por qué no?

* Caso 16. El cliente le dice que empieza Coaching porque esta es la
ultima oportunidad que recibe de su empleador y depende de este
proceso que conserve su trabajo, pero no cree que lo necesite y opina que
el que tiene que cambiar es su jefe. j;Empieza el proceso de Coaching de
todas maneras?

2. Ver apéndice o https://coachingfederation.org/core-competencies



4. Para mayor informacion consultar https:/coachingfederation.org/interpretive-statements



https://coachingfederation.org/app/uploads/2021/05/ICF-Code-of-Ethics_Spanish_Brand-Updated.pdf
https://coachingfederation.org/interpretive-statements

Capitulo 2
Encarna una Mentalidad de Coaching

En 2019, cuando la ICF revis6 su marco de ocho Competencias de Coaching,
las dividi6 entre las del hacer y las del ser y, entre estas ultimas —que son
dos— incluyd, junto a Demuestra Practica Etica, una nueva: Encarna una
Mentalidad de Coaching.

Segin Wilson y Gislason (2010) la mentalidad de Coaching es la “actitud
y perspectiva que se traen a la conversacion de Coaching”. Incluye nuestra
interpretacion de como el Coaching contribuye al ¢éxito de los clientes y de
cémo entendemos nuestro rol en ese proceso.

La ICF sostiene que los clientes son naturalmente creativos, ingeniosos y
capaces de encontrar sus propias soluciones, y esperan que el coach co-cree
junto a ellos durante el proceso de Coaching. Esto implica ofrecer una
actitud de colaboracidn, inspiracion y creatividad, en vez de una de guia y
asesoramiento.

Definicion
El coach:

Desarrolla y mantiene una mentalidad abierta, curiosa, flexible y
centrada en cada cliente.

Segun la ICF, para demostrar esta competencia, el coach:

1. Reconoce que los clientes son responsables de sus propias elecciones.
2. Participa en el aprendizaje y en el desarrollo continuo como coach.

3. Elabora un ejercicio continuo de reflexion para mejorar su propio
Coaching.

4. Permanece consciente de y abierto a la influencia en si y en otros del
contexto y de la cultura.



5. Usa la conciencia de si y la propia intuicion en beneficio de los
clientes.

6. Desarrolla y mantiene la capacidad de regular las propias emociones.
7. Se prepara para las sesiones mental y emocionalmente.

8. Busca ayuda en fuentes externas cuando es necesario.5

Esta competencia aborda la forma en que los coaches piensan, interpretan
y se manifiestan a sus clientes. Propone una forma de ser en el mundo que
va mas alld de la relacion con los clientes. Incluye el significado que los
coaches proporcionan a sus practicas y en qué medida sus comportamientos
estan alineados con sus intenciones y sus expectativas de rol.

Considerando esta mirada, el Coaching no es solo lo que el coach hace
sino que también incluye quién es, lo que implica reflexionar acerca de su
manera de mostrarse, de construir confianza, de escuchar, de articular 1deas
y de compartir intuiciones que lo lleven a permanecer ‘“abierto, curioso,
flexible y centrado en cada cliente”.

Analisis de cada habilidad

1. Reconoce que los clientes son responsables de sus propias elecciones

El coach puede tener algunas ideas acerca de lo que es mejor para sus
clientes, pero son ellos los que tienen que vivir con sus decisiones. {Como
mantener un equilibrio entre las que pueden ser —para el coach— las mejores
estrategias y las condiciones Unicas de la persona con la que esta
trabajando? La agenda siempre es determinada por el cliente. Sin embargo,
si tiene puntos ciegos y no sabe qué no sabe acerca de una situacion que el
coach esta percibiendo, ;qué conviene hacer? Creemos que es apropiado que
el coach le presente al cliente informacién a la que quizds no tiene acceso y
que no estd en su conciencia, pero teniendo claro que serd el cliente quien
elija si quiere abordarla o no. Esto puede darse, por ejemplo, si el coach
entiende que discutir el pensamiento estratégico, el cambio climatico u otros
problemas sistémicos es primordial para el éxito del cliente como lider,
aunque ¢l no esté consciente de esos temas y, por lo tanto, no estén a la
vanguardia de sus prioridades.



Los coaches proporcionan un espacio reflexivo para que los clientes
trabajen sobre las inquietudes que traen, para que las exploren, para que
creen conciencia al considerar la situacion desde otras perspectivas, para
que sean nuevos ‘“observadores” de su realidad, para que alcancen sus
propias conclusiones y elaboren planes de accion.

Desde esta mirada, los clientes, son responsables de sus decisiones; pero
[que sucede si estas decisiones no producen los resultados esperados? ;Es
responsabilidad del coach? Nosotros creemos que no. El coach invita a sus
clientes a reflexionar sobre los beneficios y los costos de sus elecciones,
considerando a cada uno un ser “completo, ingenioso y con recursos” y
capaz de vivir con las consecuencias de sus decisiones.

Desde un punto de vista sistémico, creemos que el contexto influye en el
trabajo de Coaching y, por lo tanto, si el cliente no trae a la conversacion de
qué manera el contexto lo influencia, es importante que el coach lo haga. Por
ejemplo, actualmente estamos en medio de la pandemia de COVID-19, y si
el cliente no presenta esta situacion en el Coaching, creemos que es nuestra
responsabilidad plantearla y preguntar como lo estd afectando la pandemia.
El cliente es responsable de tomar decisiones sobre la medida en que desea
explorar y discutir —o no— los temas planteados por el coach.

El coach debe ser consciente de codmo impacta en su cliente y de la
dindmica de poder que puede entrar en juego durante el proceso de
Coaching. A veces, los clientes son parte de un programa obligatorio y
pueden no haber elegido a su coach. En esta situacion, es clave ser
conscientes de las creencias que tanto el cliente como el coach pueden tener
sobre el proceso, y explorarlas al empezar a trabajar juntos. Algunos
clientes pueden experimentar presion por parte de sus jefes para producir
resultados en el Coaching y tener expectativas no realistas de lo que puede
suceder en el proceso.

2. Participa en el aprendizaje y en el desarrollo continuo como coach

El Coaching se enfoca en el aprendizaje del cliente. De la misma manera que
el cliente estd aprendiendo durante el proceso de Coaching, el coach
necesita seguir desarrollando habilidades, aprendiendo nuevos modelos



teoricos e incorporando instrumentos a su caja de herramientas. A la mayoria
de los coaches les encanta aprender, porque esta actividad es el nicleo de su
trabajo. Sin embargo, algunos no lo hacen, por falta de tiempo o de recursos.
En este marco, la mentalidad de Coaching se demuestra cuando los
profesionales invierten en su desarrollo continuo y se mantienen actualizados
incorporando a su acervo de conocimientos las nuevas investigaciones,
teorias y tendencias que van apareciendo, tanto en publicaciones escritas
como en conferencias y actividades de desarrollo profesional. Las posibles
practicas para mantenerse actualizados pueden incluir la asistencia a
seminarios web, conferencias, la lectura de libros y revistas o recibir
Supervision de Coaching (esta actividad también ofrece unidades de
educacion continua para renovar acreditaciones de la ICF).

Asi como es importante mantenerse expectante ante los nuevos
desarrollos, también lo es ser selectivo y no excederse a la hora de elegir en
que participar y como. En la actualidad, gran cantidad de oportunidades
virtuales gratuitas le ofrecen al profesional 4vido de conocimientos una
variedad de opciones para su desarrollo.

3. Elabora un ejercicio continuo de reflexion para mejorar su propio
Coaching

La Super-vision de Coaching se define como una practica reflexiva, continua
y colaborativa para el trabajo del coach. A menudo se le da una
interpretacion erronea a la palabra supervision, que la vincula con la
orientacion, la gerencia, el control de calidad o la rendicion de cuentas. En
esta interpretacion, el supervisor puede ser entendido como alguien que les
dice a los coaches lo que tienen que hacer y se enfoca en el control de
calidad de su trabajo. Entendemos, en cambio, que la Staper-vision le ofrece
al coach una oportunidad para reflexionar sobre sus practicas y discutir
dilemas éticos, reacciones emocionales, puntos ciegos y preocupaciones que
surgen durante el trabajo con sus clientes. En el espacio de la Super-vision,
los coaches pueden encontrar nuevas respuestas a partir de conversaciones
con colegas mas experimentados y entrenados como supervisores. ;Que
podemos hacer si el cliente estd atascado o no estd comprometido con el



proceso? ;Qué sucede si el cliente nos recuerda a un miembro de nuestra
familia? Separar la palabra en dos —Super-vision— nos parece una buena
manera de recordar que este espacio brinda un punto de vista distante y
desde la altura, una vision similar a la de las imagenes aéreas que captan los
drones, que permite disociarse de las relaciones con los clientes y explorar
en profundidad lo que estamos viendo desde lejos.

Creemos que los coaches, al trabajar con un supervisor, demuestran estar
comprometidos con su crecimiento continuo. En Europa, particularmente en
el Reino Unido y en Francia, la supervision ha sido mucho mas desarrollada
que en el resto del mundo. Para el Consejo Europeo de Mentores y Coaching
(EMCC), la Supervision de Coaching es una actividad vinculada con la ética
profesional y, por lo tanto, se la considera obligatoria para renovar las
credenciales de Coaching.

4. Permanece consciente de y abierto a la influencia en si y en otros del
contexto y de la cultura

El nuevo marco que propone la ICF reconoce la influencia del contexto y la
cultura en el trabajo de Coaching, como no lo hacia hasta este momento.
Creemos que los programas académicos de nuestra profesion deben asumir
la responsabilidad de capacitar a los coaches sobre como ser culturalmente
competentes y conscientes, de modo de poder mantener con sus clientes
conversaciones sobre temas que pueden ser incomodos o desafiantes.

Definimos la cultura no solo como lo vinculado con el pais de origen, sino
también con lo que sostienen como valido grupos de personas que comparten
los mismos valores, las mismas creencias y los mismos rituales, entre otros
elementos. La cultura puede incluir el pais de origen, el género, la religion,
la orientacion sexual, la generacion, la educacidén y la capacidad, por
mencionar solo unos cuantos ejemplos.

(Coémo trabajamos con personas con diferentes valores, culturas,
perspectivas, visiones del mundo? ;Como nos adaptamos? A veces puede
resultar un desafio encontrar la mejor manera de navegar las diferencias,
para explorarlas con los clientes de una manera efectiva. Se trata de ser
conscientes de como las diferentes culturas de las que somos parte nos



influyen y asegurarnos de mantener una perspectiva abierta a esas
diferencias cuando trabajamos con los clientes. Si empezamos una relacion
de Coaching o de Super-vision, siempre es una buena idea preguntarle al
cliente: ;Qué consideras que necesitamos conversar sobre tu cultura para
trabajar juntos? Lo ideal es no dar nada por sentado. Por ejemplo, en el caso
de Damian, que vive en los Estados Unidos, cuando la gente lo conoce,
asume que es norteamericano, hasta que empieza a hablar y descubre su
acento. En principio, lo ven como un hombre blanco, pero tal vez no sepan
que nacio en la Argentina y emigrd varios afos antes.

Actualmente, en los Estados Unidos, se conversa mucho sobre temas
raciales, discriminacion y falta de equidad, y se multiplican las empresas
que buscan coaches para trabajar con sus lideres en el desarrollo de
habilidades que permitan navegar la diversidad y la inclusion. Los coaches
pueden tener un rol importante brindando apoyo a los lideres para
desarrollar conciencia sobre sus sesgos y estereotipos, asi como sobre las
creencias limitantes acerca de las diferencias culturales que puedan afectar
las relaciones con sus colaboradores.

En la mentalidad de Coaching, la curiosidad es clave y se aplica
plenamente cuando se trabaja con todo tipo de diferencias. ;Qué necesito
saber sobre ti para que podamos trabajar juntos? ;Qué quieres saber sobre
mi? ;Eso te ayudara? Creemos que estas preguntas son simples, pero muy
significativas para un trabajo efectivo que considere las diferencias como
oportunidades de crecimiento y que no dé por sentado que se comparten las
mismas creencias, los mismos valores y las mismas perspectivas. Las
diferencias son una fuente de aprendizaje y, como coaches, es importante no
minimizarlas, sino identificarlas, entenderlas y aceptarlas.

Ejercicios

1. Considera a un cliente de Coaching y evalia como las diferencias han
obstaculizado o apoyado el proceso, como afectaron el trabajo entre
ustedes. ;Qué funciono6 bien? ;Qué habrias hecho de manera diferente si
pudieras encarar ese proceso de Coaching nuevamente? ;Qué harias de
otra manera en el futuro, si se te presentara una situacion similar?



2. Identifica un cliente que llevo el tema de la diversidad cultural a una
sesion de Coaching y recuerda como lo abordaste. ;Qué funciono6 bien?
(Qué podria haber sido diferente?

5. Usa la conciencia de si y la propia intuicion en beneficio de los
clientes

Este estandar se enfoca en trabajar con uno mismo como instrumento. Es
decir, usar nuestras propias experiencias, reacciones emocionales, hipotesis
y reacciones corporales como informacidn que puede ser de utilidad para el
cliente y para el proceso de Coaching. Historicamente, los coaches han sido
entrenados para centrarse en el cliente y olvidarse de si mismos durante las
sesiones. Como resultado, no han aprendido a utilizar sus propias
sensaciones corporales, ni sus emociones, ni las reacciones que sienten
durante las conversaciones sostenidas para provocar el desarrollo de
conciencia del cliente.

Esta informacién corporal, emocional o racional puede resultar util, por
ejemplo, para que los clientes desarrollen conciencia —a partir de como se
relacionan con su coach— de como se relacionan con los demas. Un coach
efectivo comparte lo que le estd sucediendo en el aqui y ahora para
provocar respuestas de su cliente. Este compartir la experiencia personal —
qué le ocurre al coach en el momento— debe ir seguido de una pregunta para
evaluar como el cliente entiende e incorpora esa observacion. El coach no
comparte su experiencia solo por compartirla, sino de manera intencional,
para provocar una reaccion que le permita entender la relacion con el cliente
como un posible patréon que indique coOmo se relaciona con otras personas
fuera del Coaching.

La nueva mirada que plantea la ICF implica reformular la idea de que
para ser efectivo en la sesion el coach tiene que olvidarse de si mismo. En
cambio, propone prestar atencion a las propias reacciones, a los propios
pensamientos, a las emociones, la intuicion y las reacciones corporales,
porque los considera informacion que puede ser valiosa para el cliente
cuando se la comparte con respeto, con cuidado, y con la intencion de crear
conciencia y aprendizaje.



La Super-vision es un espacio de reflexion en el que podemos evaluar
como nos incluimos como instrumento, en beneficio de nuestros clientes, y en
el que abandonamos la idea de que no debemos compartir nuestras
experiencias en el aqui y ahora. Se trata de reemplazar el viejo paradigma y
buscar oportunidades de tomar algunos riesgos, de mostrarnos vulnerables y
de compartir-nos con nuestros clientes, incluyendo nuestras intuiciones.

Podemos definir la intuicion como lo que sabemos que sabemos; no
sabemos como, pero lo sabemos. No tenemos toda la informacion
disponible; sin embargo, tenemos alguna hipdtesis sobre lo que esta
sucediendo. ;Existe la posibilidad de que lo que estoy experimentando en el
aqui y ahora de la sesidén sea lo que los colegas del cliente estén
experimentando en sus interacciones con €1? Esto puede ser presentado como
una hipdtesis que cree nueva conciencia.

Pam McLean (2019) sugiere que para cultivar el coach interior (self as
coach) y continuar el proceso de aprendizaje, se deben considerar seis
elementos: la calidad de la presencia, la empatia, la variedad de
sentimientos, los limites y los sistemas, el coraje y la corporalidad.

» Presencia. Implica practicas de mindfulness (conciencia plena), porque
nos conectan con nuestras experiencias, para enriquecer la manera como nos
relacionamos, como trabajamos y como damos Coaching. Implica prestar
atencion a lo que esta pasando, notarlo, y ser curiosos al respecto. También
implica prestar atencidn a nuestro cuerpo, corazon, pulso, pensamientos,
sesgos, juicios y deseos.

e Empatia. Es la capacidad de sentir y entender emociones,
circunstancias, intenciones, pensamientos y necesidades de los otros y, de
esa manera, ofrecer tanto apoyo como una comunicacion sensible, perceptiva
y apropiada (McLaren, 2013).

e Variedad de sentimientos. Las emociones son las respuestas fisioldgicas
que nos dan informacion sobre el mundo, y los sentimientos son las
respuestas conscientes de la emocion. Identificar y nombrar el sentimiento
nos permite tomar accion. Este proceso, que va de la emocion a la accion,
requiere atencion plena o mindfulness. Reconocer, nombrar y actuar



conscientemente nos ayuda a manejar nuestras emociones de manera
efectiva.

e Limites y sistemas. Este item refiere a reconocer las tendencias, a
desarrollar limites flexibles, que permitan un nivel de separacion 6ptimo con
las otras personas. Estos limites pueden producir desconexidén si son muy
rigidos, o, en cambio, sobreprotecciéon si son muy abiertos y nos
involucramos demasiado en la situacion. Podemos escuchar mejor a nuestros
clientes manteniendo la distancia apropiada. La mirada que propone Pam
McLean indica la necesidad de prestar atencion a todos los sistemas de los
que somos parte y a como sus dinamicas devienen texto en nuestro trabajo
con los clientes.

e Coraje. Implica la disposicién para tomar riesgos, para enfrentar
nuestros miedos, nuestras maneras de ser habituales, asi como de
comportarnos. Significa accionar, aunque haya fuerzas internas o externas
que se opongan para alcanzar resultados.

* Corporalidad. Es la habilidad de estar totalmente presente: cabeza,
corazon e intestinos. Incluye identificar indicadores somaticos que conectan
el cuerpo con emociones especificas. Significa no ignorar la sabiduria de
nuestro cuerpo y mantenernos centrados.

6. Desarrolla y mantiene la capacidad de regular las propias emociones

La Inteligencia Emocional estd vinculada con varios de los problemas mas
comunes que los clientes traen al Coaching. Pero ;jcomo funciona la
Inteligencia Emocional de los coaches? Lo que estd sucediendo en el mundo
no solo afecta a los clientes, sino que los afecta también a ellos. La Stuper-
vision puede ser el espacio indicado para explorar las reacciones
emocionales y asegurarse de que se estd en el camino que conduce a la
practica de un Coaching efectivo.

Atender a la propia Inteligencia Emocional significa, para los coaches,
conocerse a si mismos, manejar sus emociones, cultivar la empatia y manejar
las relaciones. Los coaches deben prestar atencion a los procesos de



identificacion, cuando se ven reflejados en sus clientes y necesitan
disociarse para tener mayor claridad en sus intervenciones. Por ejemplo, si
el cliente enfrenta un desafio en el que esta involucrado un colega y este
desafio es similar a uno que el coach esta teniendo en ese momento en su
propia vida, este tiene que prestar especial atencion para no identificarse
con el rol de “victima” ni “comprar la historia”, y para mantener una
distancia que le permita explorar lo que pasa, sin dejar que su experiencia
personal influya en su trabajo. Identificar las diferencias entre las
situaciones que enfrentan el coach y su cliente —y no solo lo que tienen en
comun— puede ayudar en este proceso. Adicionalmente, mirarse desde afuera
y tomar distancia de quien esta siendo en ese momento, al disociarse, le
puede permitir al coach considerar otras perspectivas.

La Super-vision de Coaching es un espacio ideal para reflexionar sobre
las emociones emanadas del trabajo con nuestros clientes. Identificar,
procesar, normalizar y validar sus experiencias, le permite al coach estar en
mejores condiciones emocionales para hacer su trabajo.

7. Se prepara para las sesiones mental y emocionalmente

Los coaches necesitan estar centrados para ser efectivos. El centramiento
implica un estado mental, emocional y corporal apto para hacer su trabajo.
La preparacion para lograr esa sensacion de centramiento es diferente para
cada coach, pero por lo general se requiere el descanso apropiado entre
sesiones, dormir el tiempo necesario y comer saludablemente, ademas de
contar con un ambiente pacifico y la realizacion de ciertos rituales, como
respirar, ponerse de pie, estirarse, escribir notas sobre la sesion y caminar
brevemente.

Cuando trabajan de manera virtual, los coaches deben tener cuidado de
mantener suficiente espacio entre sesiones, ya que, como no hay que
conducir o llegar a la oficina del cliente, se pierden los espacios de lugar y
de tiempo que permiten distanciar una conversacion de otra. Es importante
que los coaches se aseguren de encontrar maneras de recargar las baterias
entre sesiones. Hay varias aplicaciones que pueden ser utiles en este sentido,
como, por ejemplo, Calm, Head Space, Ten Percent e Insight Timer.



8. Busca ayuda en fuentes externas cuando es necesario

Muchas veces los coaches trabajan aislados, sin mucha interaccidn con otros
colegas. Tarde o temprano, en la practica profesional aparecen situaciones
que requieren otras perspectivas. Este estdndar también estd relacionado con
la Super-visidn, e implica una actitud €tica y profesional que permita saber
cuando pedir apoyo. El coach necesita no solo tener la sabiduria de
identificar cuando necesita ayuda, sino también la vulnerabilidad para
pedirla. La ayuda de fuentes externas puede incluir, por ejemplo, un
supervisor o un profesional de la salud mental (psicologo, counselor,
etcétera).

En algunas ocasiones, también es necesaria la ayuda para establecer si un
cliente requiere recibir atencion de un profesional de la salud mental en vez
de Coaching. Al pedir ayuda, el coach estd modelando una mentalidad de
Coaching y un comportamiento ético. Durante el proceso de Coaching, a
veces, el trabajo se enfoca en buscar los recursos y las derivaciones
adecuados para el cliente. Los coaches necesitan tener una red de recursos a
disposicion, que les permita pedir ayuda tanto para sus clientes como para si
mismos.

Creemos que todos los coaches profesionales necesitan trabajar con un
supervisor, ya que las propias creencias limitantes pueden obstaculizar el
trabajo de Coaching. Estas creencias pueden estar relacionadas con nuestra
comprension de como funciona la actividad profesional que desarrollamos,
con la capacidad de un cliente para hacer algiin trabajo o con nuestra propia
capacidad para brindar un buen servicio, entre muchas otras. En Supervision
de Coaching (2018) explico como la Super-visién no es solo una practica
para el desarrollo profesional sino que también es restaurativa, porque
permite recargar baterias y lidiar con reacciones emocionales.

Ejercicio

- Identifica a un cliente y considera si durante el proceso de Coaching se
te present6 alguna creencia limitante que te impidid ser mas efectivo.
(Cudl fue esa creencia? ;Qué cosa diferente podrias haber hecho?



- Examina una situacion de Coaching en la que no estabas seguro de qué
debias hacer. ;Con quién consultaste? ;Harias algo diferente después de
leer este capitulo?

Indicadores de la ICF a nivel de PCC

Encarnar una mentalidad de Coaching —una mentalidad abierta, curiosa,
flexible y centrada en cada cliente— es un proceso que requiere aprendizaje y
desarrollo continuos, mantener una practica reflexiva y preparacion para las
sesiones. Estos elementos tienen lugar en el transcurso del desarrollo
profesional de un coach y no pueden ser captados por completo en un solo
momento. Sin embargo, ciertos elementos de esta competencia pueden
demostrarse en una conversacion de Coaching. Estos comportamientos
particulares se articulan y evaluian a través de los siguientes: 4.1, 4.3, 4.4,
5.1, 5.2, 53, 6.1, 6.5, 7.1 y 7.5.6 Al i1gual que en otras areas de las
Competencias, serd necesario demostrar un numero minimo de estos
indicadores para aprobar la evaluacidon de desempefio a nivel PCC. Todos
los elementos de esta Competencia también seran evaluados en el examen
escrito para las Credenciales de ICF (CKA).7

5. Ver apéndice o https://coachingfederation.org/core-competencies

6. Indicadores para PCC de otras competencias que estan vinculados a la mentalidad de Coaching.
Competencia 4: Cultiva Confianza y Seguridad. 4.1: El coach reconoce y respeta los talentos, los
descubrimientos y el trabajo unicos de cada cliente en el proceso de Coaching. 4.3: El coach reconoce y
apoya la expresion de sentimientos, percepciones, preocupaciones, creencias o sugerencias de cada
cliente. 4.4: El coach colabora con cada cliente invitindolo a responder de cualquier manera a sus
contribuciones y acepta su respuesta. Competencia 5S: Mantiene Presencia. 5.1: El coach actia en
respuesta a toda la persona de cada cliente (el quién). 5.2: El coach actia en respuesta a lo que cada
cliente quiere lograr en la sesion (el qué). 5.3: El coach colabora con cada cliente apoyandolo al elegir lo
que ocurra en la sesion. Competencia 6: Escucha Activamente. 6.1: El coach personaliza preguntas
y observaciones utilizando lo que aprendié sobre quién es cada cliente o su situacion. 6.5: El coach
indaga o explora como cada cliente se percibe actualmente a si mismo o a su mundo. Competencia 7:
Evoca Conciencia. 7.1: El coach hace preguntas sobre cada cliente, como su forma de pensar, sentir,
valores, necesidades, deseos, creencias o comportamientos. 7.5: El coach comparte, sin apego,
observaciones, intuiciones, comentarios, pensamientos o sentimientos, ¢ invita a cada cliente a explorar
en forma verbal o tonal.

7. Ver apéndice o https:/coachingfederation.org/PCC-markers



https://coachingfederation.org/pcc-markers

Co-crear la relacion



Capitulo 3
Establece y Mantiene Acuerdos

Establecer el Acuerdo de Coaching es una de las competencias que sientan
la base de la co-creacion de la relacion entre el coach y su cliente.

Muchos de los desajustes €ticos o profesionales surgen como resultado de
falta de claridad sobre las responsabilidades de cada parte, o si, tanto el
coach como el cliente, no respetaron lo acordado al principio del proceso.

Definicion

El coach:

Colabora con cada cliente y con las partes interesadas pertinentes para
crear acuerdos claros sobre la relacion, el proceso, los planes y las

metas de Coaching. Establece acuerdos para el compromiso de
Coaching general, asi como para cada sesion de Coaching.

Segun la ICF, para demostrar esta competencia —Establece y Mantiene
Acuerdos—, el coach:

1. Explica qué es y qué no es el Coaching, y describe el proceso al
cliente y a las partes interesadas pertinentes.

2. Logra un acuerdo sobre que es y que no es adecuado en la relacion, qué
se estd y no se esta ofreciendo, y las responsabilidades de cada cliente y
de las partes interesadas pertinentes.

3. Logra un acuerdo sobre las directrices y parametros especificos de la
relacion de Coaching, tales como logistica, tarifas, programacion,
duracion, término, confidencialidad e inclusion de otros.

4. Colabora con cada cliente y con las partes interesadas pertinentes para
establecer un plan y metas generales de Coaching.



5. Colabora con cada cliente para determinar la compatibilidad cliente-
coach.

6. Colabora con cada cliente para identificar o reconfirmar lo que quieren
lograr en la sesion.

7. Colabora con cada cliente para definir qué creen que necesitan abordar
o resolver para lograr lo que quieren conseguir en la sesion.

8. Colabora con cada cliente en definir o reconfirmar medidas del éxito
para lo que desean conseguir con el compromiso de Coaching o en la
sesion individual.

9. Colabora con cada cliente para manejar el tiempo y el enfoque de la
sesion.

10. Continua haciendo Coaching en la direccion de los resultados
deseados por cada cliente a menos que se indique lo contrario.

11. Colabora con cada cliente para terminar la relacion de Coaching de
manera que se honren las experiencias.8

Existen dos niveles de Acuerdo: el Contrato que se establece para todo el
proceso de Coaching y el Acuerdo que se fija para cada sesion.

Establecer el Contrato al principio del proceso de
Coaching

El coach le presenta claramente al cliente las pautas y los parametros
concretos de la relacion de Coaching. Esto incluye detalles de logistica y del
proceso, como, por ejemplo:

* Decidir si el proceso serd presencial o virtual.
* Definir si los pagos se haran antes o después de las sesiones.

* Establecer el calendario de sesiones y la periodicidad, cuantas veces
por mes ser reuniran y por cuanto tiempo.

» Clarificar expectativas relacionadas con la cancelacion de sesiones. Por
ejemplo, si se tiene que pagar la sesion aunque el cliente la cancele,
salvo que lo haga con 24 o 48 horas de anticipacion.



* Acordar la participacion de terceros, en particular, cuando la
contratacion es a través de una empresa o de un patrocinador. Por
ejemplo, si se van a reunir con el jefe y con personal de Recursos
Humanos al principio y al final del proceso de Coaching.

* Definir qué es el Coaching y distinguirlo de otras actividades
profesionales. Clarificar qué se ofrece y qué no se ofrece.

* Definir las responsabilidades del cliente y las del coach. Explicar qué
es apropiado y qué no lo es, en la relacion profesional de Coaching.

* Clarificar qué es confidencial y qué no lo es, en el proceso de
Coaching. Identificar si las organizaciones tienen estipulaciones
especificas. Por ejemplo, si el cliente recibe acoso sexual o emocional en
su trabajo, o si esta considerando dejar la organizacion, esto debe ser
comunicado a Recursos Humanos.

Desde el primer contacto con el cliente, el coach se ocupa de entender sus
necesidades e intereses, para, con esta informacion, evaluar si es apropiado
que trabajen juntos. Si el coach evalua que puede ofrecerle sus servicios,
recomendamos que presente al cliente un contrato por escrito (véase
Apéndice 1). Aunque esto no es un requisito legal, asegura mantener un
estandar profesional. Presentar el contrato escrito antes de iniciar el proceso
de Coaching aporta claridad sobre las expectativas mutas, tanto al coach
como al cliente. El contrato es, ademas, una herramienta muy util cuando hay
incumplimientos de expectativas. Si surge un malentendido en la relacion, el
documento sirve para ser consultado. Por ejemplo, si el cliente no se
presenta a la sesion de Coaching, no avisa, y no considera apropiado pagar
por la sesidn, se debe recurrir al contrato escrito que podria establecer que
las sesiones solamente pueden recuperarse cuando se avisa con 24 horas de
anticipacion (o con cualquier otra cldusula en relacion con la recuperacion
de sesiones).

El contrato de Coaching por escrito da mayor formalidad y ayuda a
aumentar el nivel de compromiso, ya que muchas personas toman al proceso
con mas seriedad si se firma un documento. Al discutir las expectativas, los
objetivos esperados, las responsabilidades del coach y del cliente, y las
condiciones de confidencialidad, el proceso se torna transparente; se evita



que surjan sorpresas. La claridad de expectativas facilita el desarrollo de la
confianza entre coach y cliente, y permite trabajar con una fuente de
referencia en caso de que aparezcan situaciones imprevistas.

Establecer el Acuerdo al principio de cada sesién de
Coaching

Cada sesion individual deberia remitir al proceso general de Coaching, que
generalmente dura aproximadamente seis meses. Es necesario trabajar con el
cliente para determinar lo que quiere conseguir en cada sesioén, de modo que
sea posible alcanzar los objetivos generales de todo el proceso.

A veces, los coaches principiantes tienen la tentacion de pasar
inmediatamente a resolver los temas que trae el cliente. Quieren encontrar la
solucion al problema presentado cuanto antes, y pasan a explorar
alternativas de accion, en lugar de sondear las necesidades y los deseos del
cliente, asi como qué le pasa con su desafio.

Creemos que el Coaching se debe enfocar en la persona —el quién—, o sea,
en las creencias, valores y emociones del cliente, y no solo en la situacioén
que trae para trabajar —el qué—. Esto requiere profundizar en la inquietud que
el cliente trae a la sesion y no quedarse en un nivel superficial de
entendimiento.

Durante el Acuerdo de Coaching nos interesa explorar la motivacion del
cliente. ;Para qué quiere trabajar sobre esta inquietud? Cuando formulamos
esta pregunta podemos llegar a darnos cuenta de que lo que el cliente
propone quizds sea un sintoma de otro problema. Por eso, es necesario
dedicarle tiempo a esta competencia, para asegurarnos de que trabajamos
temas que le permitan al cliente aprender desde un nivel mas profundo.

Al 1niciar la sesion de Coaching, siguiendo el modelo de la ICF,
sugerimos que se tengan en cuenta las siguientes preguntas, que van a
determinar la profundidad de nuestro trabajo:

— (Que es lo que se quiere conseguir —alcanzar, lograr, trabajar— en esta
sesion?

— (Para qué se quiere conseguir eso —la inquietud—? El objetivo de esta
pregunta es identificar la motivacion del cliente.



— (Como va a saber al final de la sesidn que consiguid lo que estaba
buscando?, o ;jqué va a ser diferente al final de la sesién? Se busca
clarificar medidas del éxito de la sesion.

— (Por donde le gustaria empezar a explorar la inquietud?, o ;qué temas
se deberia abordar en la sesion para alcanzar lo buscado?

— Una pregunta que le permite al cliente definir qué temas deben ser
abordados durante la sesion es “;Por donde le gustaria empezar a
explorar la inquietud?”.

Creemos que es importante que estas preguntas no se hagan en forma
mecanica sino articulandolas con la inquietud que trae el cliente. Por
ejemplo, si el cliente quiere trabajar acerca de tener mayor efectividad para
el manejo de su tiempo, se le puede preguntar:

— (Para qué quiere manejar su tiempo mas efectivamente?

— (Como sabrd, al final de la sesion, que puede manejar el tiempo mas
efectivamente?

— Para manejar su tiempo mas efectivamente, ;por donde empezaria a
explorar?

Revisar el Acuerdo durante y al final de la sesion de
Coaching

El Acuerdo de Coaching provee la direccion para la sesion. Si el cliente
quiere cambiar su Acuerdo de trabajo en la mitad de la sesion, es apropiado
que el coach articule esta opcion. Por ejemplo, puede decir: “Al principio
de nuestra sesion acordamos trabajar en como desarrollar una relacion mas
efectiva con tu jefe; sin embargo, ahora estas enfocando la conversacion en
tu relacion con tu propio perfeccionismo. ;En qué direccidn prefieres seguir
la conversacion? No hay ningiin problema en cambiar el Acuerdo, siempre
que sea articulado y consensuado con el cliente.

Es una practica efectiva preguntarle al cliente en mitad de la sesién como
le esta resultando. Por ejemplo, “;Como vamos hasta ahora en relacion con
como mejorar la relacion con tu jefe?”. Chequear el Acuerdo en la mitad de



la sesion permite decidir si es necesario hacer ajustes. También es
apropiado, al final de la sesion, preguntarle al cliente como se siente
respecto del Acuerdo estipulado al principio.

Los siguientes son ejemplos del comienzo de una sesion de Coaching:

Sesion con Pablo
(00:01) Pablo, ;qué te gustaria trabajar en la sesion de hoy?9

(00:08) Bueno, encantado de verte y de recibir Coaching con vos y de
poder colaborar también permitiendo que se grabe la sesion. El tema es
el siguiente: yo soy redactor, soy editor. Cuando tenia doce afios, por
primera vez un profesor me dijo que iba a trabajar de esto, yo no sabia de
lo que estaba hablando. Cuando tenia veinticuatro, un escritor que ya
tenia ocho novelas publicadas me dijo que tenia que dedicarme a escribir
mis cuentos, mis novelas. Tengo libros autografiados por escritores
conocidos que dicen: “A mi amigo Pablo, a la espera de su obra...”. Asi
que, bueno, si bien yo vuelco parte de esto en mi profesion de redactor y
de editor, mi gran tema o el tema que me gustaria conversar en esta sesion
tiene que ver con por qué o como tengo que hacer para volcar energia y
tiempo en la realizacion de un proyecto personal.

(01:20) Cuando decis proyecto personal, ;qué querés decir?

(01:25) Y, por ejemplo, tengo novelas encaminadas, libros también, que
tienen que ver con la ayuda a los demas, temas encaminados, y no creo
los espacios para desarrollar estos proyectos.

(01:47) ;Y qué seria para vos un buen resultado de la sesion de hoy,
en relacion con encontrar espacios para estos proyectos?

(01:55) El resultado estaria bueno si yo lograra reflexionar acerca de
como puedo hacer para crear estos espacios de tiempo, dedicarles
energia y poner los pies sobre la ruta de esos proyectos.



(02:15) ¢ Qué hace que eso sea importante para vos hoy, o sea, que
puedas iniciar esa ruta y desarrollar esos proyectos?

(02:22) Siento que tendria que ver con una realizacion personal y también
con, de alguna manera, un homenaje a todos los que me alentaron y me
siguen alentando en este sentido.

(02:40) Y en relacion con este camino, esta ruta que querés preparar
para tener mayor espacio y dedicarle energia, ;cual te parece que es
un buen lugar para empezar a explorar qué es lo que hay ahi?

Analisis

El coach empieza la sesion preguntando: “;Qué te gustaria trabajar en la
sesion de hoy?”. Esta pregunta se orienta a la accidn, y creemos que es
mas apropiada que preguntar “;de qué tema te gustaria hablar?”. La idea
es que la pregunta marca el contexto de la sesidon y preguntar por el tema
podria quedarse en un nivel descriptivo y no conduciria necesariamente a
acciones concretas, que van a ser posibles como resultado de esa
conversacion. El trabajo del coach no es hablar sobre “temas”. Su
objetivo es desarrollar el potencial, para alcanzar una mayor efectividad,
y eso se consigue clarificando metas y explorando obstaculos, no
hablando de “temas”.

Cuando el coach pregunta “Cuando decis proyecto personal, ;qué querés
decir?”, esta buscando clarificar el significado que el cliente le otorga a
esa expresion. Consideramos que explorar el lenguaje que utiliza el
cliente nos permite entender su mundo interno y clarificar
especificamente a qué se esta refiriendo. Quizas, el coach tenga una
definicion diferente de la del cliente para esas palabras. Esto se acentua
s1 hay diferencias culturales o distintos idiomas originales.

La pregunta “;Y qué seria para vos un buen resultado de la sesion de hoy,
en relacion con encontrar espacios para estos proyectos?” permite medir
el progreso e identificar qué idea tiene el cliente sobre la resolucion
ideal de lo que quiere conseguir en la sesion. El cliente puede querer



clarificar ideas, tomar una decision, empezar o abandonar una actividad,
encontrar alternativas que no le resultan accesibles en ese momento. A
veces, ese resultado no estéd claro y el coach necesita explorarlo y
definirlo junto con el cliente. Segin el contexto, puede ser apropiado
pedirle al cliente que llegue preparado a la sesion, habiendo contestado
las preguntas por escrito y compartido con el coach el dia anterior. Esta
practica puede ser muy fructifera para clientes que nunca hayan recibido
Coaching y no tengan claro como funciona el proceso.

Cuando el coach pregunta “;Qué hace que eso sea importante para vos
hoy, o sea, que puedas iniciar esa ruta y desarrollar esos proyectos?”,
esta identificando la motivacion del cliente para alcanzar sus metas en la
sesion. Es importante que la pregunta sea adaptada a lo que trae el cliente
y no se haga de manera automatica, siguiendo un guion.

Finalmente, con el Acuerdo de Coaching se busca que el coach pueda
traducir y comprender qué es lo que quiere conseguir el cliente. Articular
la comprension del coach con la del cliente permite consolidar el
Acuerdo y marca la transicion a la exploracion de la inquietud. También
es importante que el cliente pueda definir por donde empezar la
exploracion. Es el caso de la pregunta “Y en relacidon con este camino,
esta ruta que querés preparar para tener mayor espacio y dedicarle
energia, ;cual te parece que es un buen lugar para empezar a explorar que
es lo que hay ahi?”.

Podemos distinguir tres aspectos fundamentales en el Acuerdo de
Coaching: la brecha entre la situacion actual y la deseada, lo que el
cliente quiere que pase en la sesion y lo que quiere llevarse
especificamente al final de la sesion.

En el ejemplo anterior:

— El desafio del cliente o la brecha. Pablo dice: “[...] Por ejemplo,
tengo novelas encaminadas, libros, también, que tienen que ver con la
ayuda a los demas, temas encaminados, y no creo los espacios para
desarrollar estos proyectos™.

— Lo que quiere que pase en la sesion. El cliente dice: “El resultado
estaria bueno, si yo lograra reflexionar acerca de como puedo hacer para



crear estos espacios de tiempo, dedicarles energia y poner los pies sobre
la ruta de esos proyectos™.

— Lo que quiere llevarse especificamente al final de la sesion: “[...] Si
bien yo vuelco parte de esto en mi profesion de redactor y de editor, mi
gran tema o el tema que me gustaria conversar en esta sesion tiene que ver
con por qué o como tengo que hacer para volcar energia y tiempo en la
realizacion de un proyecto personal”.

Sesion con Diego

(09:11) ;Como te gusta iniciar tus sesiones de Coaching? ;Hay algo
que te gusta hacer?

(09:24) Cuando tengo esa sensacion en ese momento y puedo soltarlo, ya
que eso me ayuda a centrarme y a estar en el aqui y ahora.

(09:37) Perfecto. Yo a mis clientes les pregunto como quieren
empezar la sesion, qué quieren hacer. Porque a algunos clientes les
gusta hacer una respiracion, una visualizacion, pero no a todos.

. Como te gustaria empezar la sesion de hoy?

(09:52) Me gustaria empezar agradeciéndote y ya. Estoy dispuesto. Ya
estoy aqui dispuesto para trabajar el tema que traigo hoy.

(10:06) Entonces, ;qué te gustaria trabajar en la sesion de hoy?

(10:11) Vengo con un desafio desde hace tiempo, y creo que lo incorporé
tal vez mas en mi ser cuando hice o cuando cursé mi carrera como
ingeniero de software y aprendi a ser multitasking, a hacer dos mil cosas
a la vez. En alglin momento me funciono. En el desarrollo de software
funcionaba mucho hacer varias pruebas al mismo tiempo. Sin embargo,
ahora que estoy a cargo, dirigiendo la organizacién con mi esposa, me he
dado cuenta de que no estoy siendo muy efectivo con mi tiempo, y he
identificado que es por hacer muchas cosas al mismo tiempo, muchas
tareas, varias actividades. En este mundo del emprendedor tienes muchas



cosas por hacer, y siento que no estoy siendo efectivo con mi tiempo, y
veo que viene desde ese aprendizaje de la carrera, tal vez.

(11:16) Y hoy, en esta conversacion, ;cual seria un buen resultado en
relacion con ser efectivo con tu tiempo y el multitasking?

(11:26) Identificar... Identificar que necesito hacer para enfocarme mas
en tareas especificas y no hacer de todo al mismo tiempo. Qué necesito
empezar a hacer.

(11:44) ;Y para qué quieres trabajar en la conversacion de hoy el
manejo de tus tiempos y el multitasking?

(12:00) Hay varios temas, pero pienso que el primero es la tranquilidad
de la cabeza. Como que a veces estoy todo el tiempo procesando ideas,
procesando ideas... Y eso no me deja descansar, y a veces siento que no
descanso lo suficiente, y esto no me permite ser mas productivo en el dia.

(12:34) ;Por donde te gustaria empezar a explorar esto que estas
trayendo en relacion con el manejo de tu tiempo, el multitasking, y
eventualmente, llegar a conseguir esa mayor tranquilidad de la que
estas hablando?

Analisis

Al preguntar “;Como te gustaria empezar la sesion de hoy?” el coach se
toma un momento para indagar sobre como llega el cliente a la
conversacion. Esta es una forma de co-crear la relacion desde el
comienzo, saber si el cliente estd listo para comenzar o si necesita algo
para poder centrarse y estar presente. Quizas podria necesitar un
ejercicio de respiracion o una breve meditacion guiada, o0 movimientos
de estiramiento. O, simplemente, un minuto de silencio para hacer la
transicion al espacio de Coaching.



Cuando el cliente expresa muchas ideas, es importante poder sintetizarlas
y especificarlas, para tener claro el foco de la sesion y como se van a
medir los logros.

Diego cuenta con detalle los desafios que enfrenta y el coach tiene que
identificar cual es la cuestion de fondo y a qué puede darle valor en la
conversacion de Coaching. Es importante poder distinguir cuando
interrumpir al cliente, en particular, si los detalles no agregan valor al
trabajo de exploracion y reflexion.

El objetivo, que es la situacion deseada para Diego, como podemos
apreciar, es “[...] Identificar qué necesito hacer para enfocarme mas en
tareas especificas y no hacer de todo al mismo tiempo. Qué necesito
empezar a hacer”.

En esta sesion, cuando se indaga sobre la motivacion, el coach pregunta
“.Y para qué quieres trabajar en la conversacion de hoy el manejo de tus
tiempos y el multitasking? Diego contesta: “Para lograr la tranquilidad
de la cabeza. Como que a veces estoy todo el tiempo procesando ideas,
procesando ideas... Y eso no me deja descansar y a veces siento que no
descanso lo suficiente, y esto no me deja ser mas productivo en el dia”.

Lo que el cliente se quiere llevar al final de la sesidn es tener claro que
le estd pasando, tener mas ganas de hacerlo y poder pasar a la accion.

Queremos reforzar la idea de no hacer las preguntas del Acuerdo de una
manera automatica, siguiendo un libreto. Las preguntas tienen que
intercalar la informacion recibida por parte del cliente. Por ejemplo: “;Y
para qué quieres trabajar en la conversacion de hoy el manejo de tus
tiempos y el multitasking?”, en lugar de “;Para qué quieres trabajar
eso?”.

Los diferentes niveles de competencia

En el nivel de principiante, el coach acepta lo que el cliente desea trabajar,
de manera superficial. El cliente elige el tema y, sin demasiada exploracion,
el coach se aboca a buscar la solucion. Por ejemplo, si el cliente dice que
quiere trabajar para empezar a ir al gimnasio, el coach puede pasar a la
accion y lo puede orientar para encontrar gimnasios cerca de su casa,



preguntar qué cree que puede hacer para motivarse, y si quiere ir con
alguien, para que lo apoye.

En cambio, en el nivel profesional, el coach se enfoca en lo que quiere
trabajar el cliente, explora como va a medir el éxito de la sesidon y qué temas
pueden estar encubiertos en el desafio que se presenta. Un coach profesional
sabe que debe explorar lo que trae el cliente y que no puede pasar a definir
actividades posibles para alcanzar las metas sin entender su motivacion y
creencias limitantes. Por ejemplo, en el caso de la persona que quiere ir al
gimnasio, el coach le puede preguntar para qué quiere ir al gimnasio, queé
beneficios le va a traer, qué significa para ¢l hacer ejercicio, qué obstaculos
puede encontrar para tomar accioén o, simplemente, como se va a sentir si
empieza o retoma sus clases de gimnasia.

Los indicadores de esta competencia a nivel Profesional (PCC), para la
ICF, son los siguientes:

* El coach colabora con cada cliente para identificar o reafirmar lo que
cada cliente quiere lograr en la sesion.

* El coach colabora con cada cliente para definir o reafirmar las medidas
de éxito respecto de lo que cada cliente quiere lograr en la sesion.

* El coach indaga o explora lo que es importante o significativo para cada
cliente respecto de lo que quiere lograr en la sesion.

* El coach colabora con cada cliente para definir 1o que ambos creen que
necesitan abordar para lograr lo que se quiere conseguir en la sesion.10

En el nivel de master, el coach explora en su totalidad lo que el cliente
espera de la sesion. Obtiene una idea clara sobre qué es lo que serd de valor
para ¢l durante el encuentro e indaga a fondo, para asegurarse de que exista
una vision clara sobre su proposito. También establece como va a medir el
¢xito. El coach chequea regularmente, para saber si la direccion de la sesion
continia sirviendo al proposito del cliente, y cambia el curso, de ser
necesario, usando para esto el feedback que recibe. En el ejemplo del
gimnasio, el master coach va a explorar el tema en su totalidad, buscando
claridad sobre lo que esta oculto a primera vista. El master coach puede
preguntar “;Como cambiara tu vida el hecho de ir al gimnasio?”.



Un coach no demuestra esta competencia si elige el tema de Coaching para
el cliente, si determina la agenda, o si orienta el Coaching hacia un tema que
el cliente no eligié. Tampoco demuestra competencia cuando no explora con
el cliente como va a medir el éxito de cada sesion, o no comprueba en la
mitad de la sesion si logréo avanzar hacia los objetivos que se habian
marcado al principio.

8. Ver apéndice o https://coachingfederation.org/core-competencies

9. En todos los ejemplos, las intervenciones del coach se presentan en negrita. Las sesiones completas
se incluyen en los apéndices.

10. Ver apéndice o https://coachingfederation.org/P CC-markers



https://coachingfederation.org/pcc-markers

Capitulo 4
Cultiva Confianza y Seguridad

Esta competencia alude a la habilidad del coach para crear un espacio de
seguridad con su cliente. Su importancia radica en que, cuando el cliente se
siente seguro y respetado, logra comprometerse con su proceso de Coaching
y se presta a hablar abiertamente sobre cualquier inquietud, sin la
preocupacion de ser juzgado. Esta comodidad lo ayuda a tener la
tranquilidad de que su coach lo escuchara, lo apoyara y lo aceptard, y
procurara acompafiarlo sin hacerle dafo. Todos estos son factores
fundamentales para establecer la relacion de Coaching.

Definicion
El coach:
Colabora con cada cliente para crear un ambiente que le de apoyo y

seguridad, y que le permita compartir libremente. Mantiene una
relacion de respeto y confianza mutuos.

La competencia que desarrollamos —Cultiva Confianza y Seguridad— es
agrupada en la categoria Co-crear la Relacion junto con otras dos —
Establece y Mantiene Acuerdos, y Mantiene Presencia— y tiene un intimo
vinculo con ambas.

Segun la ICF, para demostrar esta competencia, el coach:

1. Busca entender a cada cliente dentro de su contexto, lo que puede
incluir su identidad, su ambiente, sus experiencias, sus valores y sus
creencias.

2. Demuestra respeto por la identidad de cada cliente, sus percepciones,
estilo y lenguaje, y adapta su Coaching a cada cliente.



3. Reconoce y respeta los talentos, los entendimientos y el trabajo inicos
de cada cliente en el proceso de Coaching.

4. Demuestra apoyo, empatia y preocupacion por cada cliente.

5. Reconoce y apoya la expresion de sentimientos, percepciones,
preocupaciones, creencias y sugerencias de cada cliente.

6. Demuestra apertura y transparencia como una manera de presentarse
con vulnerabilidad y forjar una relacioén de confianza con cada cliente.11

El valor de la confianza

La confianza es imprescindible para la relacion de Coaching. Se crea en un
espacio donde el coach se compromete con el cliente y con el proceso, deja
de lado sus juicios sobre el cliente y lo entiende como alguien “entero y
completo”. Como resultado, el cliente se siente comprendido y seguro para
compartir cualquier pensamiento, sin temor a ser rechazado. Se crea asi un
vinculo empatico.

A partir del descubrimiento de lo que se conoce como Sistema de
Neuronas Espejo (SNE), pudieron ser comprendidos varios aspectos de la
empatia. Las neuronas espejo son las que permiten corporizar tanto las
acciones como las sensaciones y las emociones de los demas, es decir,
permiten hacerlas propias a través de la mimetizacion y del contagio social.
Este tipo especifico de neurona facilita el hecho de ponerse en el lugar del
otro, e incluso anticiparse, deducir las intenciones ajenas antes de que se
conviertan en acciones, con tal de que sean representadas mentalmente. Por
ejemplo, si vemos a alguien llorar, las neuronas espejo pueden hacernos
llorar, lo que equivale a decir que experimentamos una sensacion similar a
la del otro (Rizzolatti, G. y Sinigaglia, C., 2006).

El fil6sofo aleman Martin Heidegger sostiene en Ser y tiempo (1927), que
la tnica certeza que tiene el ser humano es la de su finitud, o sea, la de su
muerte. No sabe cuando ni como terminard su vida, pero cuando nace ya es
lo suficientemente viejo como para morir. Frente a la incertidumbre y al
reconocimiento de la gran vulnerabilidad que amenaza nuestra existencia, la
confianza cumple un papel esencial. Cuando hay confianza, nos sentimos mas
seguros, mas protegidos, menos fragiles. Cuando no la hay, las amenazas



parecen aumentar. Tenemos la sensacion de que corremos peligro, y de que
estamos expuestos a mayores riesgos. Aumenta el temor, que es una sefial de
alerta, un aviso de un posible riesgo frente al cual podria estar en juego
nuestra integridad.

Solomon y Flores (2001) sostienen que confiar “es algo que hacemos, que
creamos, que construimos, mantenemos y sostenemos con nuestras promesas,
compromisos, emociones y nuestro sentido de integridad. [...] Confianza es
una opcion, una decision”.

La confianza empieza con una evaluacion, un juicio. Confianza crea
confianza. Si tenemos un juicio positivo sobre el cliente y el proceso, y
confiamos en nosotros mismos, generamos confianza en el cliente, y esto es
lo que le permite planificar e implementar todas las acciones necesarias para
alcanzar sus metas. Es una decision que el coach toma no solo sobre lo que
tiene que hacer, sino también sobre quién decide ser. Esta eleccion del coach
sobre su propio ser es la que genera un espacio de seguridad. Cuando el
coach elige ser seguro, generoso y amable, transmite tranquilidad.

En Siete habitos de personas altamente efectivas (1989), Stephen Covey
sostiene que “la confianza es el nivel mas alto de motivacion humana. Atrae
lo mejor de la gente, pero lleva tiempo y paciencia”. En su metafora de
“cuenta de banco emocional”, explica que lo que permite aumentar la cuenta
de confianza son los actos de cortesia, de honestidad, de bondad y de
compromiso. Covey identifica varias maneras de aumentar los depositos de
confianza. Por ejemplo, demostrando comprension, manteniendo los
compromisos, clarificando expectativas, demostrando integridad y
disculpandose genuinamente cuando se comete un error. Todas estas
practicas se aplican al trabajo del coach.

En La velocidad de la confianza (2007), Stephen Covey identifica cuatro
elementos clave para el desarrollo de la confianza, que se pueden aplicar a
las Competencias de Coaching.

* Integridad

* Intencidn
 Capacidades
* Resultados



— El primer elemento —la integridad— esta relacionado con la
consistencia entre lo que decimos y lo que hacemos, y con la manera en
que somos percibidos por los otros. Si, por ejemplo, como coaches,
somos impuntuales al comenzar las sesiones, si le decimos al cliente que
vamos a enviarle un documento y no lo hacemos, o si no hacemos
cualquier otra cosa que habiamos asegurado que ibamos a hacer, estamos
rompiendo un compromiso contraido y restamos depodsitos del banco
emocional de confianza.

Cuidar este aspecto de la relacion coach/cliente es esencialmente
importante, ya que define el futuro del vinculo profesional. La falta de
confianza y la percepcion de falta de integridad del coach pueden tener
como consecuencia que el cliente decida abandonar el proceso.

Una imagen que nos puede ayudar a comprender mas en profundidad el
concepto de integridad es la de la rueda de cuatro rayos de un carro.
Cada rayo representa la integridad que le permite a la rueda girar y
mantener la carga. Si se rompe uno, la rueda no girara en forma
apropiada. Cuando se haya destruido el resto de los rayos, el carro
volcara y se estropeara la carga. En el caso del proceso de Coaching, al
romperse la integridad, lo que se deteriora es la confianza.

— El segundo elemento es la intencion. ;Somos efectivos para clarificar
nuestras intenciones? ;Hasta qué punto somos claros para definir
expectativas con nuestros clientes? Este punto estd intimamente ligado
con el Acuerdo de Coaching, ya que, cuando el coach es claro al definir
expectativas, el cliente se siente mas seguro, sabe qué esperar, y la
ansiedad ante lo desconocido disminuye.

— El tercer elemento es la capacidad, que incluye el conocimiento, las
habilidades, las destrezas, el talento y el estilo personal. Si el coach tiene
estas cualidades, es percibido como creible. La obtencidn de las
credenciales de Coaching y la educacion continua implican credibilidad.
Por ejemplo, la ICF les exige a sus coaches acreditados capacitarse con
40 horas de educacion continua para renovar sus credenciales cada tres
anos. De esta manera, los clientes actuales o potenciales se aseguran de



que su coach actualiza sus conocimientos permanentemente. La ICF
también impulsa a los coaches a trabajar con un supervisor, para
reflexionar sobre su trabajo, explorar dilemas éticos y recibir apoyo
emocional cuando sea necesario.

— El cuarto elemento son los resultados. Cuando un coach trabaja con
clientes que obtienen resultados, se genera confianza en el proceso. En
particular, los testimonios de éxito de los clientes pueden aumentar las
posibilidades de contratacion del coach, cuando se suman al
entrenamiento apropiado y a las acreditaciones pertinentes.

En La empresa emergente (2000), Rafael Echeverria plantea que la
confianza tiene una doble cara, una doble dimension y una doble posibilidad
de ser abordada. Por un lado, es un juicio, y por el otro, es una emocién. Por
ejemplo, cuando digo que Juan es confiable, ese es el juicio, la creencia, la
opinion que tengo acerca de quién es Juan. Puede ser un juicio fundado, si
tengo pruebas de lo que estoy diciendo, o infundado, ya que me pude haber
dejado influenciar por lo que otros me dijeron acerca de Juan. Este juicio va
a influir no solo en mi relacién con Juan, sino que también afectard su
imagen frente a los que me escuchen, aspecto que no tiene que ver realmente
con quién es Juan, ya que los juicios no son ni verdaderos ni falsos. El
problema aparece cuando nos confundimos y pensamos que tenemos certeza
sobre quién es Juan.

Por otro lado, la confianza es una emocion. Por ejemplo, cuando digo
“Juan es confiable”, me siento tranquilo y relajado frente a ¢l. En cambio, si
pienso que “Juan no es confiable”, mi estado emocional varia y me siento
incoémodo. Esto puede traer como resultado que me cierre, que me ponga a la
defensiva, al sentir que tengo que tomar precauciones.

En la relacion de Coaching, si el coach no confia en el cliente y/o el
cliente no confia en el coach, estos sentimientos y juicios van a tener
consecuencias no deseadas. Ambos aspectos de la confianza —juicio y
emocion— estan siempre presentes y generan acciones especificas. A su vez,
las acciones generan juicios, y tales juicios generaran sentimientos de
confianza o de desconfianza, que a su vez produciran nuevas acciones.



Ambas definen nuestra relacion con el futuro y con el mundo, con las
personas y con nosotros mismos. Asi, la confianza y la accion se
retroalimentan mutuamente. La confianza impulsa a actuar y la accion hara
crecer o disminuir la confianza que los otros —y uno mismo— tengan sobre su
desempefio.

Frente a diferentes situaciones, podemos adoptar una actitud de
ingenuidad, apostando a confiar sin medir los riesgos, o adoptar una actitud
opuesta, de desconfianza permanente, que nos puede llevar a bloquearnos, a
paralizarnos o a tomar actitudes que solo conduzcan a la conservacion, a la
proteccion, dirigidas a incrementar la seguridad y a reducir la
vulnerabilidad.

Muchas veces, esta actitud de desconfianza conduce a que hagamos
nosotros las cosas, que nos cueste delegar. La prudencia se podria situar
entre ambas y es una actitud que permite evaluar mejor los riesgos.

La confianza conduce a acciones transformadoras, de innovacidn, de
invencion. Sustenta todas las acciones creativas y es fundamental en la
creacion artistica, en los descubrimientos cientificos y en las invenciones
tecnoldgicas. Si tengo confianza, me atrevo a lanzarme a lo desconocido. Es
el elemento fundamental del espiritu emprendedor.

En las situaciones de Coaching, se puede dar por descontada la confianza
y creer que existe, que el cliente se ha abierto con nosotros, y sin embargo,
puede que est¢ contando una parte de la historia, no siendo vulnerable. El
coach necesita prestar atencion y no dar por sentado que existe confianza y
seguridad. Es apropiado llevar el tema a conversacion y explorar qué
necesita el cliente para confiar en el coach, en si mismo o en el proceso.

El desafio mas grande para crear confianza es el que se enfrenta cuando se
recibe a clientes que son derivados por sus jefes o por otras personas, quizas
sin estar interesados o sin entender qué es exactamente el Coaching. Cuando
las organizaciones envian a sus empleados a recibir Coaching sin una
explicacion clara, o como una forma de “castigo” o de “remedio” para una
situacion conflictiva, es posible que el cliente sea defensivo y no confie en
el coach o en el proceso de Coaching. A través de explicaciones acerca de
lo que es el Coaching, del rol del coach, de como puede obtener beneficios
de los conocimientos, las habilidades y la experiencia del coach, el cliente



puede llegar a valorar el proceso y a comprometerse a trabajar en las areas
que identifique como apropiadas para el Coaching. También ayuda a crear
confianza el entendimiento de qué es la confidencialidad y como funciona.

Cuando la confianza no se genera, por temas o variables que van mas alla
del control del coach, es importante que este decida si va a seguir trabajando
con la persona o no. Si considera que el cliente no estd preparado para
iniciar el proceso, es primordial que pueda tener una conversacion con €l o
con el patrocinador, para identificar otros caminos que reemplacen al
Coaching. Puede ser que el cliente necesite entrenamiento o consultoria, en
vez de Coaching.

Si la confianza puede definirse como un compromiso, jcual es el nivel de
compromiso del cliente con su proceso de Coaching? Quizas el cliente esté
comprometido con su crecimiento profesional, pero no necesariamente con
la recomendacién de un familiar o de su jefe para iniciar el proceso. En
organizaciones donde el coach es contratado y no elegido por el cliente, el
desarrollo de la confianza implica un paso importante, que no se puede dar
por sentado. ;Como hard entonces el coach para crear esa confianza en el
cliente? Algunas de las estrategias que puede desarrollar cuando trabaja en
organizaciones tienen que ver con demostrar interés genuino por la persona,
no solo como trabajador de la compaiiia, sino también como ser humano con
preocupaciones y necesidades que van mas alla de lo laboral.

La primera conversacion es muy importante en este proceso. El coach
debe explicar con claridad qué se puede esperar del Coaching, la
metodologia, hablar sobre la confidencialidad y otros temas que permiten
llevar adelante un proceso transparente. Si durante el establecimiento del
Acuerdo de Coaching el cliente tiene una experiencia positiva con su coach,
en la que siente que es entendido y respetado, es mas probable que se
disponga positivamente para trabajar durante el proceso y para tomar el
riesgo de abrirse y compartir sus experiencias personales.

La confianza, en el proceso de Coaching, implica tres aspectos:

» Confianza en si mismo.
» Confianza en el cliente.

* Confianza en el proceso de Coaching.



Confianza en si mismo

El coach profesional sabe que tiene el entrenamiento y la experiencia
adecuados para trabajar de manera efectiva. Eso no quiere decir que todas
sus sesiones sean perfectas o que no necesite explorar su trabajo con un
supervisor. El coach esta comprometido con estar al servicio del cliente y
abraza tanto sus fortalezas como sus oportunidades de mejora. La
experiencia ayuda a desarrollar esa confianza. Es normal que al principio de
su formacion el coach no se sienta seguro; sin embargo, en la medida en que
recibe retroalimentacion y la integra a su trabajo, va desarrollando sus
competencias de Coaching y su confianza en si mismo. En Mentor Coaching
en Accion (2016), explicamos como el recibir feedback apropiadamente
refuerza esta confianza.

Cuando hay confianza en si, el coach esta ciento por ciento disponible
para su cliente, su energia estd puesta en el proceso y no esta pensando en su
desempefio, en si estd haciendo o no un buen trabajo, o en qué indicadores
de Coaching estd demostrando.

Confianza en el cliente

El coach busca entender a cada cliente dentro de su contexto, lo que puede
incluir su identidad, su ambiente, sus experiencias, sus valores y sus
creencias.

En Co-active Coaching (1998), Laura Whitworth y sus colaboradores
consideran que los clientes tienen las respuestas a sus inquietudes, o que
pueden encontrarlas. El trabajo del coach no es “arreglar” algo, sino hacer
preguntas e invitar al autodescubrimiento. Los clientes deben ser
considerados creativos, capaces de encontrar los recursos y las respuestas
que necesitan. El trabajo del coach es ser un “curioso” enfocado en la
agenda del cliente, no un experto. Esta curiosidad esta dirigida a incrementar
la conciencia del cliente sobre su inquietud. La indagacion no esta dirigida a
satisfacer la curiosidad del coach, sino que esta al servicio del cliente.

Confianza en el proceso de Coaching



El proceso de Coaching, a partir de la indagacion y la exploracion, va a
producir resultados al ritmo que imponga el cliente. El coach tiene la
seguridad de que el proceso funciona y de que, independientemente de la
direccidon que tenga la sesion, el cliente se va a llevar algo de valor como
resultado de la conversacidon. La creacion de conciencia puede suceder
durante las sesiones de Coaching o entre ellas, y los resultados no se pueden
medir necesariamente al final de cada sesion.

La confianza en el proceso también se desarrolla con la experiencia. En la
medida en que los clientes producen una transformacion personal y
resultados para sus vidas, los coaches entienden que, si bien el proceso tiene
subidas y bajadas, al final hay un enriquecimiento en la vida del cliente.

Estrategias para desarrollar Confianza

Las siguientes estrategias favorecen el desarrollo de la Confianza en la
sesion de Coaching:

» Demostrar comprension durante el Acuerdo de Coaching. Cuando el
cliente se siente comprendido, confia en su coach y en el proceso.

* Reconocer y validar lo que le pasa al cliente, sin juzgarlo. Por ejemplo,
decir: “Es dificil afrontar los desafios que presenta tener que trabajar en
tu casa con los nifios estudiando a tu lado™.

« Invitar al cliente a expresarse libremente y mantener el silencio cuando
es apropiado, como manera de demostrar apoyo. Por ejemplo, preguntar:
“;Qué mas te gustaria decir sobre esta inquietud?”.

 Cuando sea apropiado, ofrecer ejemplos de situaciones que validen o
normalicen la experiencia del cliente.

 Hacer preguntas que demuestren interés por el cliente. Al comienzo de
la sesion preguntarle como llego y si necesita algo antes de comenzar,
algln ejercicio de respiracion o movimiento corporal. Si llegd con alguna



situacion angustiante, preguntarle si quiere trabajar sobre ese aspecto. No
pasar a otro tema como si no hubiera comentado nada. Aclararle dudas.

* Cuando el coach vaya a hacer preguntas que puedan resultar incomodas
por su profundidad, es importante que pida permiso, para asegurarse de
que el cliente se siente preparado para explorar esa inquietud, y ofrecer
la posibilidad de elegir si se va a explorar un tema que requiere
vulnerabilidad, o no.

Ejemplos

Como generar Confianza en las sesiones de Coaching

Sesion con Analia

(07:54) Lo que estoy escuchando es que estas hablando de
involucrarte mas, si es necesario, y poder, juntas, disefiar lo que es
necesario para el futuro. La pregunta que tengo para hacerte es en
relacion con tu liderazgo. ;Quién querés ser como lider con ella? Yo
creo que ya empezaste a contestarla, pero si tuvieras que completar
la oracion diciendo: “Como lider quiero ser...” ;Como completarias
la oracion?

(08:38) Pues, quiero ser un espacio de creacion colaborativa, quiero ser
responsable de mi contribucion en los resultados. Quiero ser una escucha
que empodere y una presencia de... como te diré, que posibilite, no que
estorbe. Me gustaria ser con ella, en particular, una lider clara. ;Sabes
qué estoy descubriendo mientras te lo digo? Creo que tengo como una
especie de viaje de culpa con ella. Estoy descubriendo que ella me ha
dado tanto esfuerzo, contribucion, me ha dado mas de lo que le he pedido
a lo largo de quince afos, asi que todo el tiempo siento como una deuda
en particular con ella. Entonces, a lo mejor no he podido manejar
claramente la conversacion de “tu a t0”, porque hay como una culpa que
me da, una especie de sensacion de deuda, porque “me has dado
demasiado, ;como te pago?”. Entonces, a 1o mejor, lo que hay dentro de
mi es una especie de ganas de protegerla. Entonces, quisiera no hacer



eso. ;Y como me gustaria ser con ella? Libre. Para que vuelva a estar
alegre la cosa, porque no estd alegre. Esta pesada la relacion, esta
cargada. Bien poderoso esto de encontrar que tengo como ese adeudo.

Analisis

En este ejemplo, el coach invita a la clienta a expresarse cuando le pide
que complete la oracion: “Como lider quiero ser...”. Cuando el coach
invita a su cliente a continuar expresando sus ideas, estd demostrando
interés y dandole valor a lo que tiene para compartir. Si el cliente percibe
al coach como un profesional genuinamente interesado en sus inquietudes
y en su persona, y se siente valorado y respetado, desarrolla confianza.

Sesion con Analia

(20:32) Quiero reconocerte por tu vulnerabilidad y disposicion a
explorar y clarificar tu liderazgo. ;Como querés terminar la sesion,
Analia?

Analisis

En este comentario, el coach reconoce el trabajo de la clienta al final de
la sesion. Siguiendo los lineamientos de la ICF, es importante que el
coach busque oportunidades para reconocer el trabajo que la clienta hizo
entre sesiones o al final de cada sesion.

Sesion con Alejandra

(04:26) Cuando decis “completar”, la palabra con la que yo asocio es
“duelo”.

(04:38) Por ahi, si, y por ahi, a ver... puede ser la palabra “duelo”. Yo,
lo que estoy... a mi lo que me llega es que me descubro en estos dias
mirando los lugares y recordando lo vivido en cada lugar, y por otra



parte, cuando salgo a la calle y mi marido me dice “;querés que vayamos
un rato a buscar alguna casa que nos guste?”, siempre tengo una excusa.
Me pregunto a mi misma y digo: “Evidentemente, no estoy buscando con
ansia de disfrutar”. Por otro lado, me encuentro aca, mirando, recordando
momentos muy lindos, y como despidiéndome de la casa.

(05:34) Cuando hablo de duelo, hablo de eso, de despedirte, a eso me
referia.

(05:39) Si.
(05:41) Fijate que vos, al principio, no te identificaste con esa palabra.
(05:48) No... porque claro, es la primera vez que me pasa con una casa.

(05:53) Pero también es la primera vez, en treinta y dos afios, que te vas a
mudar.

Analisis

En esta sesion, en que se trata el tema de la mudanza de una casa muy
querida por la clienta, el coach demuestra empatia con el duelo que vive
Alejandra y, de esta manera, despierta Confianza, porque habilita las
creencias de la clienta acerca de equiparar la mudanza con la pérdida de
un ser querido. El coach, al demostrar que entiende lo que le esta pasando
a la clienta y validarlo, genera un clima de confianza.

Sesion con Fabiana

(04:00) La pandemia nos atraviesa a todos de diferentes maneras, quizas
también ahi haya algo para explorar, qué es lo que estd pasando en el
sistema, en la sociedad por, en este caso, la pandemia, como te estd
afectando...



(04:31) Mir4, dijiste dos cosas. Algo super importante y es que ayer me
di cuenta, reflexionando y preparandome para esta sesion, y pensando mis
temas, que yo hasta ahora he vivido la pandemia como si estuviera fuera
de mi. Yo puedo manejar mi vida, puedo hacer mis proyectos, me
encierro, voy para adelante. Me autoencerré, que fue una manera de
preservarme y de sacar adelante lo mio. Pero también estaba
reflexionando que esto que vos decis me atraviesa a mi, yo soy parte de
esta quietud que trae la pandemia, también me esta pasando a mi. Me he
vuelto mas conservadora en este afio. Mas hacia adentro, mas mi casa,
mas la calma, mas la preservacion. Y creo que por donde quisiera
explorar es que esta preservacion no me limite a lo nuevo, que no me
bloquee. Yo siento que ahora estoy mas paralizada y quiero volver a
moverme hacia afuera, a 1o mejor con otro ritmo como vos lo decis, pero
me estd atravesando. Ahora, hay decisiones que estan esperando por mi:
cOmo me muevo, cOmo encuentro ese ritmo medio, ese punto medio.

Analisis

Al iniciar su intervencion diciendo “la pandemia nos atraviesa a todos de
diferentes maneras, quizas también ahi haya algo para explorar, qué es lo
que esta pasando en el sistema, en la sociedad...”, el coach se muestra
tan vulnerable como la clienta frente a una situacion de la que nadie
escapa. Llevar esto a la conversacion de Coaching y normalizarlo hace
que el coach logre empatia y, por consiguiente, confianza.

Los diferentes niveles de competencia

La ICF entiende que el coach principiante sigue la agenda del cliente, pero
suele estar obsesionado con su propio rendimiento, por lo cual no alcanza un
nivel alto de autoconfianza y se puede producir un clima de inseguridad
durante 1a sesion.

Como profesional, el coach es capaz de tener confianza en el cliente y
lograr conexion con €l. Se preocupa aun por ofrecer una imagen de “buen



coach”, por lo que puede llegar a asumir menos riesgos. Pero hay mayor
autoconfianza, confianza en el cliente y en el proceso.

Los indicadores de la confianza a nivel Profesional (PCC), para la ICF,
son:

1. El coach reconoce y respeta los talentos, los descubrimientos y el
trabajo unicos de cada cliente en el proceso de Coaching.

2. El coach demuestra apoyo, empatia y preocupacion por cada cliente.

3. El coach reconoce y apoya la expresion de sentimientos, percepciones,
preocupaciones, creencias o sugerencias de cada cliente.

4. El coach colabora con cada cliente invitdndolo a responder de
cualquier manera a sus contribuciones y acepta su respuesta.12

En el nivel de master, el coach desea alcanzar la confianza total mediante
un estado mutuo de conciencia que solo puede surgir en el momento de la
conversacion y a través de ella. Se siente comodo no sabiendo, y reconoce
este estado como uno de los mejores para expandir la conciencia. El coach
desea ser vulnerable con el cliente y consigue que el cliente sea vulnerable
con ¢l. Como ya explicamos, el master coach confia en si mismo, en el
proceso y en el cliente como colaborador completo en la relacion. Hay
fluidez y naturalidad totales en la conversacion. El coach no necesita
esforzarse para hacer su trabajo y demuestra un gran nivel de serenidad.

No se demuestra esta competencia —Confianza— si el coach tiene mas interés en su propia vision de la
situacion que en la vision del cliente, si no intenta obtener informacion del cliente sobre sus perspectivas
y sus objetivos relacionados con la situacion, si su atencion parece centrarse mas en su propio
rendimiento o en demostrar conocimiento sobre el tema. Igualmente, sino invita al cliente a compartir
sus ideas sobre una base de igualdad, y/o si elige el enfoque y las herramientas de la sesion sin contar
con la opinién ni la aprobacion del cliente.

Ver apéndice o https://coachingfederation.org/core-competencies
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Capitulo 5
Mantiene Presencia

En este capitulo analizaremos otra de las competencias de la ICF que
permite establecer las bases para la co-creacion de la relacion entre el
coach y su cliente.

Definicion

El coach:

Entiende y aplica constantemente la ética de Coaching y los estandares de
Coaching.

Segun la ICF, para demostrar esta competencia, el coach:

1. Se mantiene enfocado, atento, empatico y receptivo con cada cliente.
2. Demuestra curiosidad durante el proceso de Coaching.
3. Maneja las propias emociones para estar presente con cada cliente.

4. Demuestra confianza en trabajar con emociones fuertes de cada cliente
durante el proceso de Coaching.

5. Se siente comodo trabajando en un espacio de no saber.

6. Crea o deja un espacio para el silencio, la pausa o la reflexion.13

La caracteristica fundamental enunciada en la definicion de esta
competencia indica que el coach tiene que poseer la capacidad de estar
“plenamente consciente”. Esto implica enfocarse en el aqui y ahora,
limitando el didlogo interno y evitando los pensamientos que remitan al
pasado o al futuro.

El segundo elemento de la definicion pone énfasis en la relacion. En la
capacidad de acompaiiar al cliente hacia cualquier lugar al que desee fir,



hacia rumbos que pueden ser desconocidos, tanto para el coach como para el
cliente. Utilizar un estilo abierto, flexible, bien fundado y seguro implica que
el coach tenga la capacidad de adaptarse rapidamente a diferentes
escenarios propuestos por el cliente, apartindose, cada vez que sea
necesario, de sus propios métodos, hipotesis e interpretaciones. Esto esta
vinculado con la seguridad del coach en si y en el proceso, y con la certeza
de que lo que va a suceder es lo mejor para el cliente.

Tener una actitud “abierta” significa que el coach estd dispuesto a
explorar temas desconocidos, que esta comodo con estar incomodo y no
saber. El coach entiende que el proceso muchas veces no es lineal y esta
dispuesto a acompanar a su cliente hacia espacios desconocidos para los
dos. Esta es una diferencia importante con el consultor, ya que el coach es un
experto en el proceso co-creativo de Coaching, pero no necesariamente en
los temas que trae el cliente. Por lo tanto, el coach no tiene que tener una
respuesta concreta para todas las inquietudes que se presentan durante la
sesion, sino que tiene que estar abierto a explorarlas junto a su cliente, para
encontrar nuevas posibilidades, que hasta ese momento no estaban
disponibles.

Cada una de las ocho competencias clave de la ICF se puede asociar a una
imagen o a una palabra. Cuando, como mentor coaches, les explicamos a los
coaches profesionales la Presencia que estamos formando, la asociamos con
un baile. Cuando hay Presencia, lo que se percibe es como si ambas partes
danzaran en sintonia y armonia, conectadas en una burbuja. Hay clara
conexion, entendimiento y fluidez. En cambio, cuando hay ‘“forcejeo”,
pareciera que el coach y su cliente van en direcciones contrarias. Lo que se
observa es falta de fluidez, conexion y, por lo tanto, desaparece la Presencia
en la conversacion. Consideramos el baile como una buena metafora, una
imagen apropiada que nos puede ayudar a reconocer si se estd demostrando
Presencia en la sesion de Coaching.

Ejercicio

Le sugerimos que haga una pausa y realice un ejercicio que le permitira
aumentar su nivel de Presencia. Después de que lea este parrafo, cierre los



ojos, inhale por la nariz y exhale por la boca lentamente, prestando atencion
solo a su respiracion. Repita esto tres veces. Abra los ojos y concéntrese en
percibir como se siente. ;Qué sucede en su cuerpo? ;En sumente? ;Coémo se
siente?

El objetivo del ejercicio es traerlo al presente a través de la respiracion.
Este ejercicio es utilizado por un alto porcentaje de coaches antes de iniciar
una sesidn, para desconectarse de lo que estaban haciendo previamente. Al
tomar conciencia de nuestro cuerpo y de nuestra respiracion, logramos
traernos al presente, y esto conduce al mejor enfoque sobre situaciones que
requieren concentracion. Cuando el trabajo es virtual, esto es muy util,
porque muchas veces no hay suficiente tiempo para recargar baterias entre
reuniones.

Esta técnica también se puede aplicar con los clientes al inicio de las
sesiones. Siempre después de preguntarles si desean hacer el ejercicio, se
los invita a respirar hondo, concentrarse en su respiracion y dejar ir otros
pensamientos o preocupaciones, con la idea de que estén totalmente
presentes. Los clientes valoran esta actividad como una oportunidad para
desligarse de los quehaceres diarios y crear un espacio de exploracion y
trabajo enfocado en las inquietudes especificas que se llevan a la sesion de
Coaching.

En una historia relatada en su libro El poder del ahora (2009), Eckhart
Tolle hace referencia a la importancia del concepto de mindfulness, que
puede traducirse como ‘““atencion plena”, y explica como podemos dejar ir
pensamientos que no nos permiten estar presentes en lo que ocurre en nuestra
vida. Cuenta la historia de que, en un monasterio, un maestro zen puso a
prueba a sus discipulos caminando por detrds de ellos y asustdndolos. Los
que estaban presentes percibieron lo que sucedia a su alrededor y no
reaccionaron, ya que se dieron cuenta de la presencia de otras personas. En
cambio, los que estaban distraidos, sumidos en sus pensamientos, se
asustaron, porque no se dieron cuenta de lo que estaba sucediendo en el
entorno.

A través de la red profesional Linkedin, hicimos, entre colegas coaches,
una encuesta en la que preguntamos:



“Segtin la ICF, la Presencia es una de las competencias clave en la sesion de Coaching. ;Como cree
que el coach puede demostrarla?”.

Las siguientes son algunas de las respuestas:

— “El coach demuestra su Presencia escuchando de manera activa y
convalidando lo que trae el cliente, sin ‘comprarse el cuento’, desafiando
su zona de comodidad. Es importante el desafio de salir de la zona de
comodidad y escuchar atentamente”.

— “Escuchando al 200%. Haciendo sentir al cliente que no hay nada mas
importante que ¢l y su situacion. Es fundamental estar completamente
disponibles para nuestros clientes”.

— “Es el acompasamiento y la empatia que permiten mostrarle al cliente
compromiso con el proceso de aprendizaje que esta realizando™.

— “La Presencia se puede lograr con la escucha y con preguntas.
Mostrando que estamos en el aqui y ahora en todo momento. La
Presencia del coach determina el vinculo que se pueda construir”.

— “Presencia es estar en el aqui y ahora, con mi conversacion interna,
mis emociones y mi corporalidad enfocadas en el cliente. Es dejar ir los
pensamientos que pueda tener, que estén interrumpiendo el enfoque y
disminuyendo el nivel de Presencia”.

— “Presencia es estar conectado con mi cliente a través de todos mis
sentidos. Con el cuerpo, el alma, la mente y el corazon. Con todo lo que
soy. Buscando comprender desde donde habla. Ser capaz de sentir 1o que
siente, siendo consciente de lo que sucede en mi, para poder neutralizar
cualquier intento de introducir mi agenda en su proceso’.

Las puertas de la Presencia

En Coaching basado en la Presencia, Doug Silsbee (2008), destaca que “la
capacidad de estar presente es una experiencia de un estado interno que se
puede desarrollar”. Sostiene que hay tres puertas para la presencia: el



cuerpo, la mente (lo que pensamos, aquello en lo que nos enfocamos) y el
corazon, con sus emociones.

Segun Silsbee, estar presentes nos permite ser mas efectivos en nuestra
vida, mas creativos, poder lidiar con los desafios en forma mas efectiva,
tener mayor agilidad para responder y demostrar mayor autenticidad. Cuando
estamos presentes, tenemos mas recursos para enfrentar las circunstancias de
la vida. Esta posibilidad esta disponible en todo momento. Solo tenemos que
darnos cuenta de que podemos acceder a ella.

Demostrar presencia significa estar conscientes del ambiente que nos
rodea, listos para enfrentarnos a cualquier cuestion que pueda aparecer, y
utilizar los recursos internos para hacerlo. Significa escuchar profundamente
y estar dispuestos a ir mas alla de nuestras propias ideas preconcebidas,
para dar sentido a la realidad.

Silsbee define la presencia como un estado de conciencia caracterizado
por ser una experiencia de completa entrega. Cuando estamos presentes no
estamos controlando el reloj. Hay una conexion con la persona. La presencia
nos despierta. Nos permite lidiar con el estrés. Cuando estamos presentes,
nuestro didlogo interno disminuye.

Los desafios para la Presencia

Para estar presentes frente a nuestros clientes, se debe lidiar con varios
desafios. Tenemos al cliente delante de nosotros, pero en lugar de escucharlo
plenamente estamos mas atentos a nuestra voz interna que a la persona que
tenemos enfrente. Estos pensamientos pueden ser reflexiones sobre lo que
creemos que puede estar pasando con el cliente, soluciones que puedan
favorecerlo o, simplemente, nuestras reacciones emocionales a lo que dice.
También puede ser que nuestros pensamientos estén enfocados en cuestiones
exteriores a la sesion de Coaching como, por ejemplo, problemas personales
con seres queridos, de salud, pérdidas o inquietudes de otros clientes.

(Se trata de querer “quedar bien” o de hacer un “buen trabajo”? Puede
suceder que el hecho de ser evaluados por los otros interfiera con el trabajo
que tenemos que hacer con nuestro cliente. La preocupacidén por “quedar
bien” o que al cliente le agraden nuestras intervenciones puede restar
Presencia y autenticidad. Segun nuestra experiencia al brindar orientacion y



feedback a coaches en entrenamiento, la preocupacioén por hacer un buen
trabajo es un factor que aparece a menudo entre los que disminuyen el nivel
de Presencia. El miedo a no ser efectivo, a no ser un buen coach, o a ser
juzgado negativamente por el mentor coach o por colegas, reduce el nivel de
presencia. Es por eso que Presencia y Confianza van de la mano. Cuando el
coach no tiene confianza en si mismo, en el cliente y en el proceso, pierde
presencia, porque esta mas preocupado por su efectividad, por demostrar las
competencias siguiendo los lineamientos de la ICF, por hacer un ‘“buen
trabajo” y por “quedar bien”, en vez de enfocarse ciento por ciento en su
cliente.

El contexto. Las agendas, temas o cuestiones
organizacionales y sociales

En la relacion de Coaching puede haber factores externos contextuales que
se interpongan y le quiten presencia al coach. Por ejemplo, un colega nos
deriva a un cliente y estamos preocupados por lo que esa persona puede
pensar acerca de nuestro desempeno. O la preocupacion por lo que el jefe
del cliente con el que estamos trabajando pueda pensar acerca de lo que
hagamos. Mas aln si el jefe es la persona que nos contratd y esta esperando
resultados de su empleado. Esto equivale a decir que cierta informacion que
tengamos acerca del cliente al que le damos Coaching y del contexto
organizacional en el que participa puede distraernos de estar totalmente
presentes frente a él.

Lo que esté pasando social, econdmica y politicamente también influencia
nuestras interacciones. Por ejemplo, el COVID-19, la inestabilidad politica,
las crisis econdmicas son fuentes poderosas de preocupacion y distraccion.

Para lidiar con estos desafios, la clave esta en percibir, distinguir o tomar
conciencia de nuestros pensamientos, y una vez que los identifiquemos,
detener el didlogo interno, dejarlo de lado y enfocar nuestra energia en el
cliente. Pero, para poder detener el dialogo interno, primero tenemos que
reconocerlo porque, hasta que no lo hagamos, no podremos cambiarlo por
otro mas productivo. Darnos cuenta de que no estamos presentes es una
puerta para comenzar a estarlo. Prestar atencion a nuestro cuerpo y a nuestra
respiracion nos devuelve al presente.



Ejercicio
Compartimos un ejercicio muy interesante del libro de Silsbee:

“Fije su vista en un objeto en particular y sostenga la mirada durante un
minuto. Luego, cierre los ojos y visualice ese objeto. Finalmente, abra los
0jos y vuelva a mirar el mismo objeto como si nunca lo hubiese visto. Haga
el ejercicio antes de seguir leyendo.

(De qué se da cuenta al ver el objeto como si fuera la primera vez? ;Qué
cosas ve del objeto al observarlo como si fuera la primera vez? ;Qué cosas
distingue del objeto al mirarlo como si fuera la primera vez?”.

Esta practica es una forma de alcanzar presencia, puesto que prestamos
atencion a lo que tenemos enfrente y omitimos nuestras ideas previas. El
ejercicio es muy poderoso para identificar como escuchamos a nuestros
clientes. ;Qué pasaria si los escucharamos como si no supiésemos nada de
ellos? ;Como si fuese la primera vez que los escuchamos y dejaramos ir
nuestros juicios € interpretaciones basados en experiencias previas?

La intuiciéon en la conversacion de Coaching

El uso de la intuicion es muy importante en el trabajo del coach. Pero ;qué
significa esto? Significa que el coach puede interpretar informacién que no
estd directamente relacionada con lo que expresd verbalmente el cliente,
sino que se vincula con aquello que no dijo, con el tono de lo que dijo, con
el lenguaje corporal y otras sefiales energéticas que hacen que el coach
advierta algo sin tener informacion concreta y precisa. La intuicion es una
manera de saber algo sin saber como lo sabemos. A veces no esta guiada por
lo que el cliente dijo, sino, tal vez, por lo que no dijo. Un silencio puede
estar brindando informacién, tal vez, porque conocemos el pasado del
cliente y lo asociamos con algo que acaba de suceder. Esa informacion
intuitiva puede ayudarnos a hacer preguntas que abran nuevas posibilidades.
Es lo que llamamos “corazonadas™.



Un coach con experiencia no teme seguir sus corazonadas. No tiene miedo
de equivocarse, ni de hacer preguntas que puedan poner incomodo al cliente,
siempre y cuando el cliente esté dispuesto a ir en esa direccion. Con respeto,
el coach puede invitar a su cliente a ir a lugares que nunca haya explorado,
pero siempre con su consentimiento y aprobacion. El coach experimentado
esta abierto a correr riesgos y a “saber que no sabe”.

El coach que es efectivo al demostrar su presencia no necesita facilitar un
proceso en el que todas las preguntas y comentarios sean perfectos, porque
sabe que el proceso de aprendizaje sucede también entre las sesiones.

Una preocupacion compartida por todos los coaches esta relacionada con
qué va a hacer nuestro cliente con lo que aprendid6 como resultado de la
sesion. Pero, si bien la implementacion de las acciones acordadas en la
sesion es importante, focalizarnos solo en ellas es permanecer en un nivel
superficial. El objetivo del coach profesional es profundizar y ver quién es
el cliente en esa situacion particular, qué mas puede haber en esa situacion,
aparte de lo hablado y, como resultado, convertirse en un nuevo observador
de esa situacidn, considerar nuevas perspectivas.

El coach profesional es el que ayuda al cliente a descubrir nuevas
posibilidades. No se limita solo a una accion o a un tema especifico, sino
que implementa diferentes formas de trabajar durante la sesidn, abriendo
nuevas opciones de aprendizaje, de acuerdo con lo que el cliente trae. El
coach conoce distintas herramientas y formas de trabajar, y puede decidir en
cada momento cudl es la mas adecuada. Por ejemplo, puede proponer
ejercicios de respiracion o de disociacidon, visualizaciones, uso de
metaforas, etcétera.

Un coach que esta realmente presente puede usar el humor para
desdramatizar y generar energia. Cuando hay presencia, en las sesiones de
Coaching se oyen risas, ay humor, y el cliente logra concluir su trabajo con
mayor liviandad.

La presencia del coach, asi como la confianza —competencia presentada en
el capitulo anterior— estan intimamente relacionadas. Cuando hay presencia,
el cliente siente completa confianza en el coach, y esto lo predispone a
abrirse y a compartir emociones. El coach no se siente preocupado, aturdido
ni estresado por las emociones del cliente. Estd dispuesto a abrazarlas, a



reconocerlas y a invitarlo a expresarlas, de manera de explorarlas para
saber de donde vienen; para luego dejarlas ir, en particular, cuando son
emociones perturbadoras.

Si durante una sesion el cliente se dio cuenta de algo y al crear conciencia
llora, hay que reconocer lo que esta sintiendo, estar presente en ese dolor y
después explorar lo que el cliente quiere hacer con esa emocion. Hay que
dejar espacio para eso. El silencio del coach puede ser de mucha ayuda en
este proceso. Cuando las emociones son muy fuertes y se detecta depresion,
hay que derivar al cliente a otro profesional, porque es posible que esté
necesitando algo mas que un proceso de Coaching. Esto se relaciona con el
tema ¢ético de las derivaciones. Lo importante es que el coach reconozca las
emociones, las trabaje, que esté presente en lo que el cliente esté sintiendo
en ese momento y no se asuste. Es fundamental que tenga también conciencia
de sus limitaciones y que pueda declararse incompetente para trabajar con
determinadas problematicas de los clientes.

La presencia es una de las competencias mas importantes para ser
efectivos como coaches. Cada coach debe pensar con seriedad qué necesita
para estar mas presente en las sesiones y llevar la inquietud a Supervision
cuando lo considere apropiado, en particular, si algin tema le resulta
desafiante para trabajar, por sentirse identificado con el cliente.

Ejercicio
Determine cuales de los siguientes temas son apropiados para explorar junto
a un cliente durante un proceso de Coaching:

- Ser mas efectivo al organizar actividades.

- Tener claros los objetivos profesionales.

- Mejorar la relacion con su jefe, porque siente que no lo entiende.

- Mejorar la relacion con su equipo de trabajo.

- Decidir si separarse o no de su esposa.

- Bajar de peso.

- Mejorar la relacion con su madre, con quien no habla desde hace dos
anos.
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- Evitar ideas suicidas.
- Poder dormir por las noches.
- Recuperar la energia al no sentir ganas de hacer nada.

- Resolver problemas de alcoholismo.

Ejemplo de Presencia en una sesion de Coaching

Sesion con Fabiana

(09:00) También, lo que estoy escuchando —decime si lo ves también— es
que una voz te dice “no puedo tener en mi casa siete gatos”, pero otra voz
te dice “soy feliz con mis siete gatos en casa”.

(09:20) Soy muy feliz...

(09:25) Es como si una parte tuya dijera “no podemos tener siete gatos en
la casa”, y hay otra que te dice “ah, me encantaria poder tenerlos aca™.
(Puede ser algo asi?

(09:36) Totalmente... porque yo siento que he llegado a mi punto de
felicidad extrema con ellos. No tengo ningin problema en criarlos,
cuidarlos, tenerlos. Mi esposo me ha amenazado con que... “Bueno,
(cuando se van?” Y despugs, yo digo, si alguien viene de visita, jcomo le
explico que tengo siete gatos? Pero yo en el dia a dia estoy super feliz. Es
eso... Creo que diste en el clavo. Emocionalmente, estoy super feliz con
mi presente. Me llena. Y creo que para mi es mi punto maximo de
felicidad, pero también, quizas, tengo que abrirme, dejar que entren otras
cosas. No s¢ qué hacer.

Analisis

jDurante esta conversacion de Coaching, cuando el coach dice “es como
si una parte tuya dijera ‘no podemos tener siete gatos en la casa’, y hay
otra que te dice ‘ah, me encantaria poder tenerlos acd’”, demuestra



presencia, porque a traves de su curiosidad y de sunivel de atencion le
propone a la clienta un lugar por donde encarar la exploracion de sus
voces internas. Mantener un alto grado de concentracion hace que el
coach logre convertir en voces internas algunos de los elementos que
Fabiana habia mencionado. Esto habilita una mejor exploracion, y hace
que el coachy su clienta puedan danzar en armonia hasta el final de la
sesion.

En esta parte de la sesion, el coach demuestra también empatia, porque la
clienta se siente “totalmente” entendida por el coach.

Sesion con Alejandra

(13:50) En términos de la casa, ;qué es lo que realmente representa
para vos tu casa?

(Alejandra se seca algunas lagrimas y hace silencio).

(14:04) Espera que pueda hablar... (Estd muy emocionada). Creo que
representa muchas cosas. Representa que nosotros nos vinimos acé
cuando mi hija todavia no caminaba. Entonces, representa todo el transito
con ella. También representa su adultez, porque hace cinco afios se fue de
esta casa. Entonces, cuando se fue a vivir a otro lugar... también fue eso,
verla adulta, verla autosuficiente. Representa, también, con mi marido,
tener una convivencia que ha sido, y sigue siendo, muy linda en estos
anos. Entonces, pasaron muchas cosas en la pareja, la busqueda del hijo,
muchas cosas, y sin embargo, en la pareja siempre sentimos, o por lo
menos siento yo, esto, que nos queremos, que estamos consolidados. Esta
pandemia, por ejemplo, nos trajo muy lindos resultados al estar
conviviendo mas, porque €l trajo su oficina aca. Entonces, representa
muchas cosas, yo te diria que representa amor y representa logros. Cosas
muy lindas vivimos aqui con nuestros hermanos, con nuestras familias. ..

(Silencio).



(17:46) ;Qué es lo que vas a dejar en la casa y qué es lo que te vas a
llevar?

(Silencio).

(17:54) Creo que lo que voy a dejar va a tener que ver con una eleccion
de lo mas importante, porque nos vamos a ir a una casa mas pequena.
Pero, al mismo tiempo, si me fijo en lo que dejo...

Analisis

En este fragmento de la conversacion de Coaching con Alejandra, el
coach demuestra su Presencia a través de dos elementos clave. El
primero es que al preguntar “/[...] queé es lo que realmente representa
para vos tu casa?”’, demuestra curiosidad, entendimiento de lo que se esta
explorando hasta ese momento. El segundo elemento que permite
constatar la presencia del coach esta relacionado con el respeto por las
lagrimas y el silencio de su clienta: “Esperd que pueda hablar...” —dice
Alejandra, que estd muy emocionada; y continlla—: “Creo que representa
muchas cosas. Representa que nosotros nos vinimos aca cuando mi hija
todavia no caminaba”. Este acompafiamiento de la emocion habilita
silencios que, como siempre les decimos a quienes se forman con
nosotros en el Goldvarg Consulting Group, le permiten al coach
reflexionar sobre lo que no se esta diciendo y, a partir de esa reflexion,
elaborar preguntas que conduzcan a la mejor exploracion del tema y
construyan ese clima de danza arménica que tiene que ser la conversacion
de Coaching. El coach demuestra sentirse comodo con la expresion
emocional de su clienta y mantiene silencio, para que ella pueda tomarse
el tiempo para procesar lo que haya descubierto durante la sesion.

Los diferentes niveles de competencia

El coach principiante sigue la agenda del cliente, pero estd muy enfocado en
su propio rendimiento, y esto atenua su presencia. A menudo, sustituye la
presencia y la receptividad por el razonamiento y el analisis.



En cambio, el coach profesional sigue la agenda del cliente y responde a
la informacion que se relaciona tanto con acciones para lograr el €xito, como
con su manera de pensar, de ser y de crear. En este nivel, el coach no dirige
la conversacion ni elige las herramientas. Debe demostrar un buen grado de
conexion con el cliente, y por esta razon, este no solo tiene voz para elegir
los temas que se discutirdn, sino también los métodos y las maneras de llevar
adelante el proceso.

El coach no demuestra la necesidad de dirigirse a la solucion y se limita a
vivir el aqui y ahora con el cliente, dejando que ¢l elija la manera de
avanzar. Existe colaboracion, pero el coach, en algunas oportunidades,
todavia puede llegar a considerarse experto.

Los indicadores de la Presencia a nivel Profesional (PCC), para la ICF,
son:14

1. El coach actia en respuesta a toda la persona de cada cliente (el
quién).

2. El coach actia en respuesta a lo que cada cliente quiere lograr en la
sesion (el qué).

3. El coach colabora apoyandolo a elegir 1o que va a ocurrir en la sesion.
4. El coach demuestra curiosidad por aprender mas sobre cada cliente.

5. El coach crea silencio o deja espacio para la pausa o la reflexion.

El master coach es un observador totalmente conectado con el cliente. La
conexion abarca su identidad, su forma de aprender y lo que el cliente tiene
para ensefiarle. Es sensible al cliente, lo invita a compartir sus ideas sobre
una base de igualdad, demuestra una curiosidad total sin necesidad de
destacarse, entabla una conversacion plena y confia en el valor inherente del
proceso, en lugar de sentir la necesidad de crear valor.

Un coach no demuestra esta competencia si tiene mas interés por su propia
vision de la situacion que por profundizar en la vision del cliente, si no
intenta obtener informacidn del cliente sobre su vision de la situacidn, si es
indiferente a esta informacion, si la atencién se centra en su propio
rendimiento, o en ensefiar o demostrar conocimiento sobre la materia, o



incluso si confia demasiado en una formula concreta de Coaching, en una
herramienta o en preguntas estandar.

13. Ver apéndice o https://coachingfederation.org/core-competencies

14. Ver apéndice o https://coachingfederation.org/P CC-markers
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Comunicar con efectividad

Abarca las competencias

Escucha Activamente y Evoca Conciencia



Capitulo 6
Escucha Activamente

Definicion

El coach:

Se enfoca en lo que cada cliente esta y no estd diciendo para comprender
plenamente lo que se esta comunicando en el contexto de los sistemas de
cada cliente, y para apoyar la autoexpresion de cada cliente.

De acuerdo con esta definicion, para escuchar activamente es requisito
indispensable estar presente, no solo frente al cliente sino también frente a
los sistemas de los que forma parte.

Como ya explicamos, todas las competencias estan relacionadas entre si.
Estar presente significa silenciar la voz interior para estar totalmente
concentrado en lo que dice el cliente y en lo que no dice, y permitir crear un
espacio para que pueda expresarse libremente, sin preocuparse por los
juicios del coach.

La definicidn anterior contiene tres aspectos:

* La capacidad de “escuchar” mas alla de lo que pone en palabras el
cliente, prestando atencion a los aspectos no verbales, cambios de
energia, creencias limitantes y/o sus cegueras cognitivas (1o que no sabe
que sabe y lo que no sabe que no sabe).

* La adopcion de un enfoque sistémico, prestando atencion al contexto.

» La facilitacion de la autoexpresion del cliente, desde la co-creacidon de
confianza y de la presencia. Esto incluye la capacidad de sentirse comodo
con el silencio e interrumpir solamente si es necesario.

Segun la ICF, para demostrar esta competencia —Escucha Activamente—, el
coach:



1. Considera el contexto, la identidad, el ambiente, las experiencias, los
valores y las creencias de cada cliente para potenciar el entendimiento de
lo que cada cliente estd comunicando.

2. Refleja o resume lo que cada cliente comunicé para garantizar claridad
y comprension.

3. Reconoce y pregunta cuando hay mas de lo que cada cliente esta
comunicando.

4. Nota, reconoce y explora las emociones de cada cliente, los cambios
de energia, las sefales no verbales u otros comportamientos.

5. Integra las palabras, el tono de voz y el lenguaje corporal de cada
cliente para determinar el significado completo de lo que esta siendo
comunicado.

6. Nota tendencias en comportamientos y emociones de cada cliente a lo
largo de las sesiones para discernir temas y patrones.15

El coach. Analisis de cada habilidad

1. Considera el contexto, la identidad, el ambiente, las experiencias, los
valores y las creencias de cada cliente para potenciar el entendimiento de
lo que este esta comunicando.

Queda pues destacada la postura sistémica que adopta la ICF, al
considerar el contexto del cliente. Se consideran su entorno familiar,
laboral, social, su ambiente cultural y €tnico, sus valores. Se toman en

cuenta todos los grupos en los que el cliente participa y que afectan su
identidad.

Durante la conversacion de Coaching es fundamental “escuchar” las
preocupaciones, los objetivos, los valores y las creencias del cliente en
relacion con lo que es posible y lo que no lo es. Del mismo modo, es
esencial prestar atencion a las creencias limitantes, a los pensamientos
que el cliente tiene sobre lo que es posible en su vida y, si es apropiado,
desafiar esas afirmaciones, siempre que se haga con respeto y después de
solicitar permiso. Por ejemplo, el coach puede preguntar, “;Me das
permiso para que desafie algo que acabas de decir?”. Cuando el coach
“escucha” que el cliente cree que no tiene posibilidades para actuar en un



area importante de su vida, puede ser Util que explore el costo de estas
creencias limitantes. En algunas oportunidades, también puede ser
valioso explorar los beneficios ocultos de esos pensamientos.

Durante nuestra experiencia profesional, una clienta plante6 como
objetivo cambiar su mirada hacia el jefe. Queria verlo de manera
positiva. Relaté que en el pasado habia sido maltratada por sus jefes, y
habl6 sobre su vision negativa en relacion con la posibilidad de
establecer un nuevo vinculo con su jefe y sobre su falta de confianza en
¢l. A través de la indagacion y frente a la pregunta “;Qué beneficio te
puede traer pensar de esa manera?”, respondio que su vision negativa le
servia para protegerse, para que no volviera a sucederle lo que le habia
sucedido con jefes del pasado, que le habian dejado un mal recuerdo.

Cuando se presenta un caso asi, por lo general, lo que esta siendo
develado es que existen conversaciones internas que cierran la
posibilidad de confiar o pensar en forma positiva, o de tomar acciones
que permitan alcanzar los objetivos personales o profesionales.

2. Refleja o resume lo que cada cliente comunicd, para garantizar
claridad y comprension.

Esta estrategia permite asegurar que el coach entiende lo que esta
diciendo el cliente. Si “uno dice lo que dice y el otro escucha lo que
escucha”, la inica manera de saber que entendimos lo que nos dijeron, o
que entendieron lo que dijimos, es constatando la comprension, que nunca
conviene dar por sentada.

En la medida en que nos cercioramos de la comprension y las
interpretaciones compartidas, creamos un espacio de comunicacion sin
“ruidos” o malos entendidos. Resumir y sintetizar son técnicas que le
permiten al cliente clarificar e integrar lo que se haya discutido. El
parafraseo del coach le permite reflexionar, al escuchar lo que acaba de
decir de la boca de otra persona. Cuando el coach actiia como espejo del
cliente, puede abrirle espacios interpretativos que antes no estaban
presentes. Al resumir y comprender la esencia de lo que articula el
cliente, se lo ayuda a clarificar y ordenar sus pensamientos.



Las historias largas y excesivamente descriptivas pueden descarrilar la
conversacion. Aunque por lo general no conviene interrumpir al cliente, a
veces es necesario hacerlo. Por ejemplo, cuando “se va por las ramas™ o
incluye detalles innecesarios como una manera inconsciente de evitar
explorar cuestiones que le resultan dificiles o incomodas. En estas
circunstancias, el coach puede interrumpir y pedirle que haga un resumen
de su historia y, a continuacion, conviene hacer una pregunta exploratoria.
También se puede preguntar qué relacion tiene lo que esta expresando o
contando con el objetivo que trajo a la sesion.

El coach parafrasea para espejar al cliente y no como muletilla que oculta
el hecho de no saber qué otra cosa decir. Durante los entrenamientos de
nuestra certificacion de Coaching, o en los procesos de Mentor Coaching,
muchas veces escuchamos a los participantes repetir lo que acaba de
expresar el compafiero que hace las veces de cliente, no necesariamente
para beneficiarlo, sino porque no sabe qué preguntar 0 cOmo seguir.

Para mayor informacion acerca de mejores practicas para resumir el
entendimiento del cliente, invitamos a consultar Mentor Coaching en
Accion (2016), de nuestra autoria.

3. Reconoce y pregunta cuando percibe que hay mas de lo que cada
cliente estd comunicando.

Se trata de escuchar con curiosidad no solo lo que el cliente dice sino lo
que se puede leer entre lineas, lo que no fue expresado.

Sesion con Diego
(23:14) Ademas del control, ;puede ser que haya alguna otra cosa?

(23:20) Ademas del control... por lo menos no identifico ain. Puede que
si, pero no la tengo identificada...

(Silencio).

No sé.



(23:37) Si supieras, no estarias acd, en Coaching. Para eso es el
Coaching, para ver lo que no tenemos identificado. A ver, ;qué mas puede
haber ahi? Tomate un minuto, pensd un poco mas. Tomate tu tiempo.

(Silencio).

(24:07) Tal vez... puede ser... y me genera que se entrecorte mi voz,
sentir la necesidad de ser necesitado... o atendido. Como necesidad de
atencion. Y eso si. Puede ser eso. Ahi estd, hay mucha, tal vez, necesidad
inconsciente de atencion. Tal vez, inclusive, de mi mismo, y claramente
de los que me rodean, a los que les ocupo el tiempo de una forma no tan
sana. Tal vez, necesidad de mayor atencion. Y al decirlo me siento como
livianito, como si... mas livianito... al identificar que tal vez es esa
necesidad de atencidn, de querer ser atendido, de querer estar ahi, es una
cadena hacia lo que venimos conversando. Siento una necesidad de
atencion que hace que ocupe el tiempo, que no permita que tenga una
quietud, y por ende, ocupo espacios vacios y espacios de tiempo que no
me permiten tener un buen descanso... jBrutal!

Analisis

En este ejemplo, el coach invita al cliente a profundizar la inquietud que
trae, al preguntarle “;Puede ser que haya alguna otra cosa?”’. Como
resultado, el cliente se da cuenta de que hay algo de lo que no estaba
consciente y que lo lleva a no manejar su agenda efectivamente.

La atencion que debe brindar el coach tiene que ser de alta calidad y
requiere concentracion. Debe respetar las prioridades del cliente, que es
quien “va al volante” de la conversacion. El coach puede sentirse tentado
de aportar sus propias opiniones o juicios, pero tiene que detenerse y no
hacerlo. Es importante que sea consciente de lo que dice y hace, que sea
cuidadoso de no imponer sus perspectivas, y que presente sus ideas como
posibles interpretaciones de lo escuchado, sobre todo cuando intuye que
detras de lo que el cliente esta diciendo puede haber otros aspectos que



no logra reconocer como propios (lo que no sabe que no sabe) y que el
coach puede ayudar a desentrafiar y descubrir.

El coach puede tener sus propias ideas sobre la mejor solucion para la
inquietud que presenta el cliente, pero su trabajo es que el cliente
encuentre esas soluciones por si solo, sin que se le ofrezcan opiniones o
juicios.

En caso de que el coach decida compartir algunas de sus ideas,
especialmente si es un experto en el tema que se toca, si esta
familiarizado con mejores practicas o conoce recursos que le pueden ser
de utilidad al cliente, es necesario que lo haga después de que el cliente
explore sus creencias y posibles alternativas de accion. El coach puede
brindar algunas sugerencias, pero necesita hacerlo sin apego y sin
expectativas de que el cliente se comprometa a implementar las
estrategias ofrecidas.

El coach también puede escuchar intuitivamente y compartir hipdtesis que
le permitan al cliente ser un nuevo observador de su inquietud.

Sesion con Alejandra

(04:26) Cuando decis completar, la palabra con la que yo asocio es
“duelo”.

(04:38) Por ahi, si, y por ahi, a ver... puede ser la palabra “duelo”. Yo,
lo que estoy... a mi lo que me llega es que me descubro en estos dias
mirando los lugares y recordando lo vivido en cada lugar, y por otra
parte, cuando salgo a la calle y mi marido me dice “;Querés que vayamos
un rato a buscar alguna casa que nos guste?”, siempre tengo una excusa.
Me pregunto a mi misma y digo: “Evidentemente, no estoy buscando con
ansia de disfrutar”. Por otro lado, me encuentro aca, mirando, recordando
momentos muy lindos, y como despidiéndome de la casa.

(05:34) Cuando hablo de duelo, hablo de eso, de despedirte, a eso me
referia.



(05:39) Si.
(05:41) Fijate que vos, al principio, no te identificaste con esa palabra.
(05:48) No... porque claro, es la primera vez que me pasa con una casa.

(05:53) Pero también es la primera vez, en treinta y dos afos, que te vas a
mudar.

Analisis

En este ejemplo, el coach explora el duelo, una distincion que va mas alla
de lo que trae la clienta a la sesion. Al principio, la clienta no se
identifica con ese proceso; pero después se da cuenta de que esta
lidiando con una pérdida, y normaliza su experiencia de tristeza por esa
pérdida que implica dejar una casa en la que vivio momentos tan
importantes de su vida.

4. El coach nota, reconoce y explora las emociones de cada cliente, los
cambios de energia, las sefales no verbales u otros comportamientos.

El coach estimula, acepta, explora y refuerza la expresion de los
sentimientos, las percepciones, las preocupaciones y las creencias del
cliente. Favorece asi su expresion. Se nos educa desde nifios para que
“domestiquemos” la expresion de nuestras ideas, para no incomodar a los
otros y “encajar” en nuestro medio. El costo puede ser inhibir la
autoexpresion espontanea que tienen los nifios, que no temen decir lo que
piensan, porque no les temen a los juicios de los otros. En este sentido, el
coach, a través de su escucha activa y generosa, facilita a sus clientes
expresarse honestamente, genuinamente, y sin temor de ser juzgados de
manera negativa. En una sesion de Super-vision, el coach trae, para
explorar con su supervisor, una situacion que le produce un dilema ético.
Un cliente que acordd desarrollar sus habilidades de liderazgo le
comentd a su coach que le habian diagnosticado cancer y que necesitaba
hablar sobre lo que le estaba pasando y lo que sentia. El coach le



preguntd qué necesitaba de ¢l, de qué manera podia ayudarlo, y el cliente
le dijo que necesitaba que alguien lo escuchara, porque no podia hablar
con su familia, a la que tenia que apoyar y con la que tenia que disimular
sus emociones. El coach lo escuchd durante una hora y el cliente se fue
muy aliviado. El coach queria validar que lo que habia hecho era lo
apropiado, y se dio cuenta de que si, lo era. El cliente estaba recibiendo
terapia, y en este caso, la actitud del coach fue de gran apertura y
comprension.

No creemos que cada sesion requiera elaborar un plan de accion. En el
caso que compartimos, el cliente solo queria ser escuchado, y el coach
reconocio la necesidad del cliente, y se adapto a ella.

El siguiente dialogo es claro con respecto a la facilitacion de la
autoexpresion de las emociones:

Sesion con Alejandra

(13:50) En términos de la casa, ;qué es lo que realmente representa para
vos tu casa?

(Se seca algunas lagrimas y hace silencio).
(14:04) Espera que pueda hablar...
(Esta muy emocionada.)

Creo que representa muchas cosas. Representa que nosotros nos vinimos
acéa cuando mi hija todavia no caminaba. Entonces, representa todo el
transito con ella. También representa su adultez, porque hace cinco afios
se fue de esta casa. Entonces, cuando se fue a vivir a otro lugar... también
fue eso, verla adulta, verla autosuficiente. Representa, también, con mi
marido, tener una convivencia que ha sido, y sigue siendo, muy linda en
estos anos. Entonces, pasaron muchas cosas en la pareja, la busqueda del
hijo, muchas cosas, y sin embargo, en la pareja siempre sentimos, o por
lo menos siento yo, esto, que nos queremos, que estamos consolidados.



(17:46) ;Qué es lo que vas a dejar en la casa y qué es lo que te vas a
llevar?

(Silencio).

(17:54) Creo que lo que voy a dejar va a tener que ver con una eleccion
de lo mas importante, porque nos vamos a ir a una casa mas pequea.
Pero, al mismo tiempo, si me fijo en lo que dejo... Por ejemplo, hay
muchas cosas de mi hija que todavia estdn acd. Eso va a desaparecer de
por si. Entonces, creo que lo que nos vamos a llevar es lo mas importante
desde el punto de vista —digamos— de muebles y de cosas asi, pero creo
que lo mas importante que nos vamos a llevar es a nosotros mismos: el
apoyo, el amor, el saber que no importa el lugar sino que estemos juntos.
Y creo que mi esposo también vive el desafio de esta forma, porque yo lo
he observado estos dias y ¢l también es como que estuviera mirando la
casa con mas tiempo, y mirando una habitacion u otra. Entonces, creo que
€s un proceso que estamos viviendo juntos, y eso también me lo llevo. Me
llevo este proceso vivido con él.

Analisis

Lo que observamos en este caso es que el coach no se asusta ante la
expresion de las emociones de la clienta. En el fragmento del didlogo se
muestra también coémo se produce la toma de conciencia y el cambio de
observador durante la sesidn, aparte de como se invita a la clienta a
expresarse sin limitaciones, a dejar que fluyan las emociones. También se
aprecia la importancia del silencio para que pueda reflexionar y tomarse
su tiempo para compartir lo que estaba pensando.

En el curso de una sesion de Mentor Coaching, un coach presento el caso
de un cliente que llegd a una sesion angustiado por la situacion de la
pandemia, durante la que repentinamente habia tenido que pasar a



convivir con cuatro sobrinos que estaban de visita y no podian volver a
sus paises de origen. El coach, que era principiante, ignoro esta situacion
y sigui6 preguntando lo aprendido para completar el Acuerdo. El cliente
se puso a llorar y el mentor tuvo que interrumpir la sesion. Este es un
ejemplo opuesto al anterior. Habria correspondido que se profundizara en
lo vinculado a la pandemia y que el coach intentara explorar la angustia
que traia su cliente, en vez de enfocarse en demostrar que cumplia con los
marcadores de Coaching para nivel de PCC de la ICF.

5. Integra las palabras, el tono de voz y el lenguaje corporal de cada
cliente, para determinar el significado completo de lo que esta siendo
comunicado.

En algunas ocasiones, el cliente puede expresar que algo no lo enoja y,
sin embargo, decirlo con tono de enojo. Es apropiado hacerle estas
marcaciones. El coach puede plantear: “Dices que no estas enojado, pero
tu tono de voz suena a enojo. ;Que crees al respecto?”’.

A veces, el lenguaje corporal puede estar diciendo muchas cosas; sin
embargo, no les otorgaremos un significado sin antes haberlas constatado
con el cliente.

En estos casos, puede decirse, por ejemplo, “Se te ve rigido, no tan
relajado como de costumbre. ;Crees que tu cuerpo te esta diciendo algo?
(Que crees que te esta diciendo tu cuerpo sobre este tema? Cambid tu voz
cuando hablaste de tu amiga. ;Qué emociones te trae hablar de ella?”.

Estas preguntas permiten explorar el lenguaje corporal y crear conciencia
en el cliente sobre las diferencias entre su lenguaje corporal y su lenguaje
verbal.

Muchas veces, los clientes no tienen registro de su corporalidad y
marcarles estos aspectos les permite integrarla de manera efectiva.

También es importante poder comentar los cambios de energia en una
sesion cuando, por ejemplo, el cliente comienza a expresarse con un tono
muy jocoso y a un ritmo acelerado, con mucha risa, o al tratar un tema en
especial aparece un cambio en el tono, que se vuelve mas bajo, y en el
ritmo, que se hace mas lento y pausado y tiende a la tristeza, o a la



inversa, cuando un darse cuenta de algo que estaba bloqueado produce
asombro, alegria y ganas de accionar.

Un estudio de Mehrabian y Morton (1967) hace referencia a la
importancia de la comunicacion no verbal, y destaca que los componentes
para interpretar la comunicacion siguen la regla 55-38-7, que se expresa
de la siguiente manera:

PALABRAS
7%

TONALIDAD FISIOLOGIA
38% 55%
Importancia Importancia
del volumen de la postura,
de la voz, los gestos,
del tono, los movimientos
del ritmo corporales

6. Nota tendencias en comportamientos y emociones de cada cliente a lo
largo de las sesiones, para discernir temas y patrones.

Esto puede apreciarse observando que se presentan cambios de tema
repetidos cuando durante el proceso de Coaching se acerca el momento
de abordar un asunto profundo o dificil; por ejemplo, si un cliente repite
el mismo tema en diferentes sesiones. También pueden ser detectados
cuando aparece una risa nerviosa frente a determinadas situaciones; por
ejemplo, cuando a través de esa risa es evadido el reconocimiento de una
situacion dolorosa.

Otros puntos para tener en cuenta son la repeticion de un patron historico
del rol; por ejemplo, vivir como vivio el padre, la anulacion o
impuntualidad reiterada en las sesiones de Coaching, la falta de pago de
las sesiones o las interrupciones repetidas (como sucede, en ocasiones,
mediante el uso del celular).



Aportes del Coaching Ontolégico

El coach no solo oye sino que escucha. Oir y escuchar son fendémenos
diferentes. El hecho de oir esta vinculado al aspecto fisiologico del sentido
auditivo. Puedo oir sin escuchar, sin darle un sentido a lo que estoy oyendo.
Sin embargo, el coach presta atencion no solo a lo que se dice, sino a como
se dice, a qué hay en el contexto. En Actos del lenguaje (Volumen I, La
escucha, 2008), Echeverria explica que escuchar es percibir mas interpretar;
es decir, percibir con todos los sentidos e interpretar, o sea, darle sentido,
significado, a lo que oimos, como consecuencia de entender no solo las
palabras expresadas sino también el contexto.

Toda interpretacion se realiza desde nuestra historia personal y en ella hay
prejuicios, supuestos, modalidades de valoracidén, preconceptos. Toda
interpretacion es relativa. No describe los hechos, sino que les da un sentido
que siempre es subjetivo y pasible de ser corregido. Estd compuesta de
juicios que, como tales, no son verdaderos ni falsos, pero si pueden ser
verificados o no verificados. El problema surge cuando tomamos nuestras
interpretaciones como “verdad”, y ocurren discusiones por determinar quién
tiene razon.

El coach tiene que prestar mucha atencidn a sus interpretaciones y ser muy
cauteloso al compartirlas con el cliente. Puede ofrecer interpretaciones
como hipdtesis, pero es mucho mas ttil para el cliente llegar por su cuenta a
nuevas interpretaciones de la realidad.

Echeverria sostiene que el escuchar confiere sentido al hablar y dirige el
proceso de la comunicacion. Por lo tanto, escuchar no es una actividad
pasiva, como muchas veces se cree.

Existe una brecha entre decir y escuchar. Decimos lo que decimos y los
demas escuchan lo que escuchan. Cada uno interpreta lo que escucha a su
manera, con sus propios filtros y esa es la base de muchos malentendidos.
Por ese motivo, verificar el sentido de lo que acabamos de escuchar es
imprescindible en el proceso de Coaching.

De acuerdo con Echeverria, disponemos de tres herramientas para acortar
esa distancia:



1. Verificar la escucha. Parafrasear lo que dijo el cliente, con las propias
palabras, o sintetizar lo que se entendio.

2. Compartir inquietudes. Se trata de escuchar algo que no se encuentra en
lo que el cliente dice, sino detras de lo que dice, algo que no fue
expresado. El coach interviene para destrabar al cliente y permitirle
hacerse cargo de inquietudes sobre las que se siente bloqueado.

3. Indagar, para afinar, corregir y completar lo que escuchamos. Escuchar
es abrirse al otro. Lo esencial de la escucha es la apertura. Sin esta clase
de apertura mutua no pueden existir relaciones humanas genuinas. Pero la
apertura nunca es completa. Indagar permite entender las creencias del
cliente y asegurarnos de que estamos interpretando de la manera esperada
lo que nos estan diciendo. La escucha se basa en la valoracion del otro.
Quien no se siente escuchado tampoco se siente valorado.

Es importante que el coach sea consciente de los “filtros” que se activan
en ¢l al escuchar a sus clientes. Nos referimos a las ideas preconcebidas que
tenemos sobre diferentes aspectos de la realidad, que nos pueden hacer creer
que lo que entendemos acerca de un concepto es lo mismo que entienden los
demas.

Ser conscientes —y reconocer que el sentido que les damos a las palabras
y a los conceptos es resultado de nuestra historia— nos permite registrar que
existe la posibilidad de que los significados que el coach y el cliente dan a
una misma situacion sean diferentes. Es por esta razon que la Gnica manera
de entender el significado que el cliente le da a un concepto es preguntando,
por ejemplo, “Cuando dices que hacer esto es dificil, ;qué te hace pensar
que es dificil? ;Qué quiere decir dificil, para ti?”.

Cada concepto puede tener diferentes significados e interpretaciones, de
acuerdo con nuestra cultura, nuestras experiencias pasadas y nuestras
creencias, por lo cual es necesario clarificar de qué estamos hablando y que
nos esta diciendo nuestro cliente. Por ejemplo, si el cliente dice “Hoy quiero
trabajar en ser mas organizado en mi trabajo”, un coach efectivo pregunta:
“;Qué quiere decir organizado para ti? ;A qué te refieres cuando dices
organizado?”.



En los talleres de formacion de coaches hacemos un ejercicio: decimos
una palabra y les pedimos a los participantes que visualicen la palabra que
dijimos. Por ejemplo, decimos “gata” y cada uno ve a la gata que puede,
como resultado de sus experiencias, de su educacion y de otros factores. Al
compartir las imagenes que aparecieron, algunas personas visualizan un gato
siamgés; otros, uno de angora; y a veces, alguno, visualiza a una prostituta fina
(se las llama “gatos™ en algunas culturas).

Cuando somos conscientes de nuestros filtros, trabajamos mas
efectivamente como coaches. La corriente de la Psicologia Positiva se
enfoca en los puntos fuertes y las habilidades de las personas y busca
encontrarlos para trabajar con los clientes. En este caso, el filtro consiste en
enfocarse en las virtudes y no en los defectos, y en como aprovecharlas para
alcanzar mayores niveles de bienestar general.

Una metafora que usamos para explicar los filtros en la escucha son los
anteojos de sol. Si usamos anteojos azules, vemos todo azul, y si nos
olvidamos de que tenemos los anteojos puestos creemos que todo es azul.
Usamos esta metafora tanto en los entrenamientos como con nuestros clientes
de Coaching y de Supervision.

Las competencias revisadas de la ICF prestan atencion a los sistemas de
los que son parte el coach y el cliente; al contexto, a que el coach “escuche”
como la situacidn organizacional, social, econdmica y politica afectan al
cliente y a la sesién de Coaching.

Nuestra capacidad de escucha depende de nuestros filtros y también de
nuestras distinciones, es decir, de aquello que podemos reconocer en el
discurso de nuestros clientes. No podemos reconocer o escuchar lo que no
distinguimos. Nuestra capacidad de distinguir depende de nuestro
entrenamiento como coaches, de la formacion tedrico-practica que recibimos
y de nuestras experiencias profesionales.

En los casos que presentamos en los capitulos anteriores se ve claramente
como el escuchar activamente se produce a lo largo de toda la sesion. Con la
presencia, la confianza y la intimidad que se van construyendo se prepara el
terreno para que el Preguntar Poderosamente, resultado de escuchar
activamente, juegue su papel transformador en la toma de conciencia.



Escucha lineal yescucha no lineal

La escucha lineal consiste en prestar atencion solo a lo Ultimo que dijo el
cliente. La escucha no lineal incorpora lo aprendido del cliente durante toda
la sesion y en sesiones anteriores. Es no lineal porque involucra conectar lo
que acaba de decir el cliente con lo que haya dicho anteriormente.

Los siguientes son ejemplos de intervenciones del coach que reflejan su
capacidad de escucha no lineal:

— “Al comienzo de la sesion hiciste referencia a tu nivel de exigencia.
(Coémo se relaciona con lo que acabas de contar sobre tu dificultad de
decirle a tu jefe que no pudiste terminar las planillas?”.

— “;Como se relaciona lo que vimos en la sesion anterior sobre tu
dificultad de postergar decisiones con lo que estds comentando de no
comenzar el curso que quieres realizar?”.

— “Tu objetivo en la sesion de hoy era obtener mas claridad sobre una
decisidn que querias tomar. Ahora que estamos llegando al final de la
sesion, jconsideras que lo has logrado?”.

— “En otras sesiones vimos la necesidad de ser aceptado y estar siempre
dispuesto a todo lo que se te pide. ;Como piensas que esta necesidad
afecta lo que me cuentas sobre tu conflicto con tu equipo en este
momento?”

Esta conexion también permite crear conciencia de patrones o
repeticiones, y puede habilitar nuevos aprendizajes y comportamientos.

Los diferentes niveles de competencia

Un coach principiante escucha lo que dice el cliente y puede responder de
forma obvia y superficial. Por lo general, se centra en saber “cual es el
problema”, “como puedo ayudar a resolverlo” y “como aporto valor
resolviéndolo”. Se trata de una escucha en la que predomina la ansiedad.
Hay apuro por “resolver el problema”. No se les concede espacio a la
reflexion ni a la expresion del cliente. No construye espacios de silencio.



El principiante se caracteriza por preguntar ni bien el cliente termina de
hablar, sin contemplar la posibilidad de que el cliente pueda seguir
expresandose. A veces, incluso, puede interrumpir o encimar una pregunta
preparada durante el discurso del cliente. Suele preocuparse por sus propias
intervenciones y por si va a recibir aceptacion. Al preocuparse por ser
efectivo, el principiante puede perder presencia.

Al no tener demasiada confianza en el proceso de Coaching, la escucha
puede llevar al principiante a entrar en un ping-pong de preguntas y
respuestas, y a preguntar solamente sobre lo ultimo que dijo el cliente, lo
que da como resultado una escucha lineal.

Un coach profesional escucha con un alto nivel de conciencia, centrandose
en la agenda del cliente y cambiando de direccion en el caso de que el
cliente lo haga, aunque el cambio de orientacion no sea la mejor solucidén
para el asunto tratado. El coach se centra en lo que dice y en lo que no dice
el cliente.

Para la ICF, los indicadores de la escucha en un nivel profesional son los
siguientes:

1. El coach personaliza preguntas y observaciones utilizando lo que
aprendio sobre quién es cada cliente o sobre su situacion.

2. El coach indaga o explora las palabras que usa cada cliente.
3. El coach indaga o explora las emociones de cada cliente.

4. El coach explora los cambios de energia de cada cliente, las sefiales
no verbales u otros comportamientos.

5. El coach indaga o explora como cada cliente se percibe actualmente a
si mismo y como percibe su mundo.

6. El coach permite a cada cliente terminar de hablar sin interrumpir, a
menos que haya un proposito de Coaching establecido para hacerlo.

7. El coach refleja o resume brevemente lo que cada cliente comunico,
para garantizar su claridad y comprension.16

El coach escucha de manera no lineal y vincula varios temas surgidos
durante la sesion. Co-crea la relacion de Coaching preguntandole a su cliente



por donde quiere empezar a explorar y como le gustaria terminar la sesion.
Concede espacio a la expresion del cliente, sin superponerse en sus
intervenciones y respetando los silencios. Hace una pregunta a la vez. No
interrumpe al cliente. Escucha desde una mayor presencia y con mas
confianza en si mismo y en el proceso de Coaching, y por lo tanto, su
escucha es mas relajada. Estd menos apurado por “resolver la situacion” y
mas enfocado en los vinculos del cliente, o sea, en las interacciones y las
vivencias que componen su sistema.

El master coach escucha a su cliente en niveles logico, emocional y
organico simultineamente. Su escucha es lineal y no lineal, y sus respuestas
demuestran que aprende rapidamente sobre su cliente en multiples niveles.
Reconoce tanto en si mismo como en el cliente la capacidad energética
intuitiva que se percibe cuando el cliente habla de cosas importantes, cuando
experimenta un crecimiento y cuando encuentra mayor sensacion de poder en
si mismo. Escucha su presente y su desarrollo futuro. Escucha al cliente en
toda su grandeza y su talento, pero también percibe las creencias y los
patrones que lo limitan.

En este nivel de Coaching, se adquiere la capacidad de escuchar de
manera acumulativa, de una sesion a otra y en cada sesion. El master coach
ejerce la escucha total a partir de una presencia relajada y una conciencia
centrada en el aqui y ahora de la sesion. Hace pocas preguntas. En su sesion
abundan los silencios reflexivos y valiosos que permiten “escuchar” mas
alla de las palabras del cliente, y posar el interés en sus emociones, en sus
juicios, y en la energia que se genera y circula durante la sesion de
Coaching.

A partir de la percepciéon de sus propias variaciones corporales y
emocionales, el coach optimiza el uso de si mismo como herramienta, le
muestra a su cliente lo que le provoca el tema sobre el que se esta
conversando, y esto, a su vez, opera como una invitacion a que el cliente
exponga sus propias reacciones, a que las explore y a que devele si esta
generando las mismas reacciones en su sistema, en su entorno afectivo y
laboral, o donde sea importante resolver el tema tratado para lograr su
objetivo.



Un coach no demuestra esta competencia si no le responde al cliente de
acuerdo con lo que expresa, o si su respuesta no guarda relacion con lo que
el cliente intenta conseguir, sino que se limita a escuchar buscando
problemas o puntos débiles. Tampoco demuestra esta competencia si espera
el momento propicio para compartir sus conocimientos en la materia o para
decirle al cliente lo que tiene que hacer.

15. Ver apéndice o https://coachingfederation.org/core-competencies

16. Ver apéndice o https://coachingfederation.org/PCC-markers



https://coachingfederation.org/pcc-markers

Capitulo 7
Evoca Conciencia

En la ultima revision de su modelo, la ICF unifico tres competencias en una.
De este modo, los contenidos que antes aparecian bajo Preguntar
Poderosamente, Comunicacion Directa y Crear Conciencia, hoy,
actualizados, estan desarrollados en Evoca Conciencia.

Definicion
El coach:
Facilita el entendimiento y el aprendizaje de cada cliente mediante el

uso de herramientas y técnicas, como preguntas poderosas, silencio,
metaforas o analogias.

La ICF sostiene que un coach demuestra esta competencia cuando exhibe
los siguientes comportamientos:

1. Considera la experiencia de cada cliente al momento de decidir qué
podria ser mas 1til.

2. Desafia al cliente como una forma de provocar conciencia o
entendimientos.

3. Hace preguntas sobre cada cliente, como sobre su forma de pensar,
valores, necesidades, deseos y creencias.

4. Hace preguntas que ayudan a cada cliente a explorar mas allé del
pensamiento actual.

5. Invita a cada cliente a compartir mas acerca de su experiencia en el
momento.

6. Nota lo que esta funcionando para potenciar el progreso de cada
cliente.



7. Ajusta el planteamiento de Coaching en respuesta a las necesidades de
cada cliente.

8. Ayuda a cada cliente a identificar factores que influyen en patrones
actuales y futuros de comportamiento, pensamiento o emocion.

9. Invita a cada cliente a generar ideas sobre como pueden avanzar y lo
que estan o son capaces de hacer.

10. Apoya a cada cliente a reencuadrar perspectivas.

11. Comparte observaciones, entendimientos y sentimientos, sin apegos,
que tienen el potencial de crear un nuevo aprendizaje para cada cliente.17

Evocar Conciencia en relacion con otras
competencias

La Escucha Activa hace posible desarrollar preguntas exploratorias que van
a crear conciencia y nuevas posibilidades de accion. Las competencias estan
intimamente relacionadas unas con otras. No podemos Preguntar
Poderosamente si antes no hemos escuchado activamente y si no estamos
totalmente presentes en la sesiéon de Coaching. Por este motivo, no hay
formulas para Preguntar Poderosamente. Podemos tener una lista de
preguntas que queramos hacer, pero la Competencia se enfoca en hacer
preguntas y observaciones que surjan de la Escucha Activa en el momento,
de lo que presenta el cliente durante la sesion.

Sesion con Daniella

(08:22) Si tomas distancia y ves tu realidad desde una vision de dron, y
miras tu vida desde el punto de vista que acabas de mencionar —el respeto
por vos misma— tu cuidado, ;qué ves?

(08:37) Me siento como que estoy corre y corre y corre carreras. Asi me
voy corriendo y corriendo y en el camino me dan un agua y la tomo, y en
el camino alguien me da una banderita y la tomo, y en el camino alguien
se para y me dice “vente a comer” y voy. Me siento, viéndolo desde
arriba, como en una carrera donde no me tomo el tiempo para respirar y
descansar y tomarme el agua. Tomo y tomo y tomo cosas, y me las llevo,



y como que me falta pararme a tomar, quizas, a disfrutar, a ver para atras,
a respirar. En vez de sentir que tengo que cumplir una cosa, y acaba mi
videollamada y me voy a la que sigue, y acaba y me voy a la que sigue. A
veces corto una y ya me meti en otra y entré tarde, como que me toca,
viéndome desde arriba, un relax. Entrar en una, pero en el medio salir a
mi terraza y ver mi limonero y mis limones, y cortar unos limones, y luego
volverme a meter, como que afioro tener ese espacio.

(09:49) ;Y qué vas a necesitar hacer o ser para conseguir ese espacio que
estas afiorando?

(10:03) Creo que un poco de aceptacion, aceptacion de que lo que tengo
esta super bien, e ir mas despacito, bajar la velocidad. Va a requerir tener
que decir que no a algunas cosas. Elegir, quizas. Elegir qué es lo que si
quiero. Y sabes qué va a requerir, no me vas a creer lo que te voy a decir,
no es una accion. En inglés se dice courage. Se necesita coraje. Yo
necesito tener el coraje, es decir, la valentia de poder elegir
tranquilamente hacia donde, con quiénes, a qué horas. Organizar la mente
y tener esa valentia, que es la que no tengo. Eso es lo que me falta: la
valentia, el coraje. Digo que lo hago, pero no lo hago.

(11:24) Si te visualizas desde afuera como la Daniella valiente que elige
con autorrespeto, que se cuida, que disfruta, que para a buscar los
limones, que para a tomar agua en la carrera, ;qué ves?

(11:57) Pues, me veo dando mucho mas de mi misma. Aportando mas,
teniendo mas fuerza, aguantando mas la carrera. No voy a dejar de correr,
porque me encanta, como el ejercicio que haces de calentamiento, para
que la carrera al final sea mas fuerte... Aparte, por detras de todo esto
esta el querer quedar bien, el no decir “no” por miedo a quedar mal, el
estar en paz. Encontrar esa paz creo que es lo que me urge. Eso es lo que
siento.

Analisis



Cuando el coach pregunta poderosamente, desafia al cliente a crear
conciencia o nuevas perspectivas de la situacion. El coach hace preguntas
que desafian los supuestos y las creencias del cliente, y con este recurso
lo invita a reflexionar sobre qué esta asumiendo.

En este ejemplo vemos como el coach invita a la clienta a tomar distancia
—disociarse o separarse de la situacion— para ver su desafio como un
observador diferente. Como resultado, la clienta se ve corriendo y afiora
tomarse el tiempo para cortar sus limones.

El coach también Evoca Conciencia cuando invita a la clienta a distinguir
su situacion actual de la deseada, visualizdndose en un futuro posible e
invitando a considerar qué necesita hacer o quién necesita ser para
alcanzarlo. Daniella se da cuenta de que lo que necesita es ser valiente
para tomar accion.

Al desarrollar conciencia y mayor claridad en su situacidn, la clienta
puede usar lo aprendido, no solo en la situacidn especifica, sino también en
otras areas de la vida. Cuanto mas profunda sea la ensefianza, mas
oportunidades tendra la persona de aplicar lo aprendido.

Es importante enfocar las preguntas hacia el futuro e ir hacia el pasado
solamente como forma de explorar experiencias que pueden ser de utilidad
para experiencias futuras, y no como una oportunidad para encontrar
explicaciones. Es por eso que preferimos preguntas que empiezan con “para
qué”, en vez de empezar con “por qué”. En el primer caso, nos enfocamos en
el futuro; en el segundo, buscamos explicar algo desde el pasado, y a veces,
esto puede hacer que el cliente adopte una postura defensiva.

Preguntar Poderosamente

(Como sabemos si estamos preguntando poderosamente? ;Cuales son los
elementos que tienen que estar presentes para provocar conciencia?
Cuando el coach pregunta poderosamente:

* Crea impacto y puede generar una experiencia transformadora.



* [lumina y conduce a espacios en los que el cliente no ha estado, para
crear nuevas posibilidades de accion.

* Produce un insight, un “darse cuenta” de algo de lo que el cliente no se
ha percatado hasta ese momento.

* Crea conciencia. El cliente hace conexiones nuevas, que le permiten ser
un observador diferente de su realidad.

* Desplaza al cliente de la historia, para llevarlo al futuro.

* Puede ser que el cliente diga: “jEsa es una buena pregunta! jQué
pregunta interesante!”.

* El cliente puede quedarse en silencio, reflexionando.

* El cliente puede producir exclamaciones, como, por ejemplo, “jah!”; o
una respuesta como “qué interesante lo que me preguntas”, “nunca se me
habia ocurrido”, o “nunca me hicieron esa pregunta” o, “a partir de lo que

me preguntaste, me di cuenta de...”.

Preguntar Poderosamente es una de las herramientas mas importantes que
tenemos como coaches, para producir una transformaciéon y nuevas
posibilidades de accion en la vida de nuestros clientes. En Coaching —a
diferencia de en algunas psicoterapias, que buscan entender el pasado para
resolver el presente—, se busca hacer foco en el presente y proyectar hacia el
futuro. Preguntar Poderosamente nos permite ir en esa direccion.

La curiosidad es clave para investigar y explorar qué es lo que realmente
le estd sucediendo al cliente. De esta manera, el coach se corre del lugar de
experto —a diferencia del consultor, que estd ubicado en una posicion de
especialista y se siente habilitado para dar consejos.

Los coaches no somos expertos, sino profesionales comprometidos a
explorar y aprender junto con el cliente lo que es posible para ¢l. Evitamos
ubicarnos en un lugar de autoridad, buscando relacionarnos al mismo nivel.
Estamos co-creando, y colaborando para generar nuevas posibilidades de
accion juntos.

Si bien es cierto que para ser coach es necesaria la adquisicion de
credenciales, conocimientos, habilidades y experiencias que nuestros
clientes no tienen, no estamos entrenados para guiarlos o influenciarlos con



nuestras propias creencias. En el caso de que ofrezcamos una interpretacion,
lo haremos siempre a través de una pregunta, como una hipotesis, indagando
si le sirve al cliente, si tiene sentido para ¢l y no como una verdad revelada.

Compartir experiencias, conocimientos, opiniones y juicios personales
puede ser apropiado o no, de acuerdo con el contexto. La filosofia de la ICF
—a la que nosotros adherimos— consiste en entender el Coaching como un
proceso colaborativo en el que nuestros clientes desarrollen conciencia y
encuentren sus propias soluciones. El coach ofrece con su escucha un
espacio de trabajo que hace que ese proceso sea posible.

Si al cliente le resulta dificultoso responder una pregunta, el coach puede
reformularla. Cuando se pregunta poderosamente, el coach le brinda tiempo
a su cliente para que reflexione. No demuestra apuro o ansiedad de escuchar
la respuesta. Y no siente necesidad de explicarse o repetir la pregunta, salvo
que el cliente lo pida.

Segin nuestra experiencia como mentores y formadores de coaches
profesionales, los coaches que estan en entrenamiento temen hacer preguntas
exploratorias, porque piensan que pueden llegar a incomodar al cliente al
involucrase intimamente. Sin embargo, si hay confianza, el cliente sabe que
el compromiso del coach es con su potencialidad de aprendizaje y su
desarrollo. Hay, entonces, mayor posibilidad de abrir un espacio de
exploracion profundo, para evitar asi quedarnos en un nivel superficial.

Este es uno de los desafios mas grandes para los coaches que se estan
formando, ya que implica enfocarse no solo en el gué, sino, ademas, en el
quién.

La diferencia entre el qué y el quién

El qué es lo que el cliente nos dice en relacion con lo que desea trabajar.
Por ejemplo, el cliente puede decir “lo que yo quiero es tener mayor
efectividad para manejar mi tiempo. Soy muy desorganizado y quiero que me
ayudes a manejar mejor mi calendario, mis actividades”. Entonces, eso es 1o
que el cliente quiere conseguir en la sesion. Es el tema, la inquietud, la
brecha entre donde estd y donde quiere estar. Es lo que se define durante el
acuerdo.



Sin embargo, cuando preguntamos poderosamente, vamos a explorar no
solo lo que el cliente quiere hacer o conseguir, sino quién es el cliente, qué
le esta pasando para que no pueda ser organizado, como se relaciona con el
tema que lo inquieta, qué obstaculos se le presentan y no le permiten ser tan
organizado como le gustaria. Vamos a explorar qué le estd pasando o quién
esta siendo en ese momento, y por qué no se permite tener la efectividad
deseada en esa area o en otros aspectos de su vida. De esta manera, la
exploracion resulta mas poderosa y transformadora que si nos quedaramos
solamente en el gué o en como ser mas efectivo en la organizacion del
calendario.

Cuando exploramos quiéen es la persona y qué le esta pasando, solemos
darnos cuenta de que, ademas de la situacion planteada, es posible que
existan otras subyacentes que, al ser exploradas, pueden ofrecer mayor valor
al cliente para crear conciencia y acciones que no eran viables hasta ese
momento. Explorar el quién incluye las emociones, las creencias, los
valores, las, necesidades del cliente.

Chris Argyris (1974) diferencia el aprendizaje de primer grado —en que el
observador hace algo diferente para producir nuevos resultados— del
aprendizaje de segundo grado, en que lo que se cambia no es lo que se hace,
sino la definicion del problema, y también del aprendizaje de tercer grado,
que cambia al observador que tiene que ejecutar esa accion, es decir, las
interpretaciones acerca de esa realidad sobre la que tiene que actuar. El
aprendizaje de primer grado corresponde al modelo tradicional de
resolucion de problemas. En un proceso de feedback, se detecta y corrige el
error, dentro del conjunto de opciones que habia anteriormente. El
aprendizaje de segundo grado requiere apertura, coraje y disposicion para
desafiar las propias creencias y considerar la situacion desde otro punto de
vista. En el aprendizaje de tercer grado, al cambiar la manera de generar
interpretaciones, se enfoca no solo en el hacer sino también el ser del
cliente.

Quizas, en el ejemplo anterior —“lo que yo quiero es tener mayor
efectividad para manejar mi tiempo”—, detras de la desorganizacion exista
algin desafio relacionado con la autoestima y la falta de asertividad. Por
ejemplo, que el cliente no pueda decir que no y, como resultado, diga a todo



que si, lo que hace imposible que cumpla con todos sus compromisos. O
bien, que tema tanto el fracaso como el éxito. Puede que le estén ocurriendo
muchas cosas que definen quién es, y si vamos en esa direccion, los
resultados pueden ser mas efectivos que si nos quedamos solo con el qué
hacer para organizar las actividades. Por supuesto, tendremos que contar con
la autorizacion del cliente para profundizar en el quién.

Al final de la sesidn, una vez que el cliente toma conciencia de lo que le
puede estar sucediendo, es importante que haya una accion comprometida —
lo que desarrollaremos mas adelante—. Se busca que satisfaga su inquietud —
que ha sido parte del acuerdo—, definiendo acciones especificas; pero lo que
permite que las acciones sean sustentables, es decir, posibles de ser
realizadas, es haber indagado en profundidad, para que el cliente pueda
concretar un cambio como observador —o insight— con respecto al planteo
inicial.

¢,Como Preguntar Poderosamente?

Es importante explorar lo que permanece subyacente, las maneras de pensar,
de crear y de aprender del cliente. Nuestra parte creativa es la que nos dara
la posibilidad de hacer preguntas poderosas, y este es uno de los aspectos en
los que mas cabalmente se aplica el Coaching como arte. Debemos poner a
funcionar nuestra creatividad a través de las preguntas que hacemos e invitar
a nuestros clientes a pensar creativamente.

Para que las preguntas sean poderosas, tienen que ser claras, concisas,
dirigidas al punto en concreto, y deben ser formuladas de a una. Las
preguntas encadenadas, una tras otra, hacen que el cliente elija solo una; por
lo general, la Gltima. Cuanto mas cortas, claras y precisas sean las preguntas,
podran ser respondidas con mayor efectividad. Por eso es importante
tomarnos un tiempo para elegir las palabras que tengan mayor impacto en el
cliente, asi como prestar atencion al tono de voz.

Al respecto, sugerimos evitar:

* Las preguntas de féormula o estandar. Muchas veces, los coaches acuden
a listas de preguntas. Pero es mejor estar totalmente presentes con nuestro
cliente y explorar a partir de su contexto, de lo que trae a la sesion. Las



preguntas de féormula quitan creatividad. Por ejemplo: “;Como se
siente?”, “;Cudl es su responsabilidad en esta situacion?” (en el caso de
que el cliente plantee que se siente culpable por algo); “;En qué otros
campos le sucede...?”, “;Para qué le sirve...?”.

» Las preguntas cerradas, que pueden contestarse con un “si” o un “no”,
porque pueden estar guiando al cliente hacia un lugar al que nosotros
queremos ir, o pueden obturar posibilidades de que el cliente se pueda
explayar, aportando una reflexion mas profunda que conduzca a la
transformacion. Por ejemplo: “;Usted puede, en realidad, hacerse cargo
de es0?”, “;Podria tener otra opcidén?”. Para evitar las preguntas cerradas
hay que modificarlas agregando “qué” o “como”. Las preguntas no
recomendadas en el punto anterior podrian ser formuladas asi: “;Coémo
cambiaria su vida si usted se hiciera cargo de eso?”, “;Qué otras
opciones tendria?”’. Si nos damos cuenta de que hicimos una pregunta
cerrada, podemos acompanarla de una pregunta abierta.

* Preguntas que incluyen una solucion o un consejo. Son preguntas
generalmente cerradas y comienzan con: “;No deberias...?”,
“;Podrias...?”, “;Harias o no harias tal cosa...?”, “;Vas a hacer tal
cosa...?”, o “;Hiciste tal cosa...?”. Por ejemplo: “;Has hablado con tu
jefe al respecto?”. Esta pregunta —aparte de ser una pregunta cerrada—
estaria indicando que seria bueno, segun la opinidn del coach, que
hablara con el jefe, una pregunta a la que el cliente puede limitarse a
contestar con un “si” o un “no”. En cambio, se podria preguntar: “En tu
compaiiia, ;cudles son los canales de comunicacion para resolver una
situacion como esta?” O, en lugar de preguntar “;Puedes buscar a un
amigo para ir al gimnasio?”, se puede decir “;Qué te puede ayudar para
ir al gimnasio?” o “;qué te puede ayudar a tener mas disciplina para ir al
gimnasio?”. Hay que tener cuidado de no incluir soluciones en forma de
pregunta. Si le hacemos la pregunta, no debemos darle al cliente la
solucion posible. También sugerimos evitar hacer una pregunta como si
hubiera una sola respuesta, que represente la solucion. La preguntas que



empiezan con “que” o con “coOmo” son, por lo general, las mas poderosas
y efectivas. Hay que evaluar hasta qué punto las usamos.

* Preguntas retoricas que pueden implicar un juicio o una opinion del
coach. Por ejemplo: “;Realmente vas a desaprovechar esa oportunidad?”,
“;No te gustaria llevarte mejor con tu jefe?” o “;En qué estaba pensando
cuando tomo6 esa decision?”. Hay formas mas efectivas de preguntar. Por
ejemplo: “Mencionaste algo relacionado con..., ;qué mas se te ocurre
que puede haber sobre el tema?”, o “;cuales serian las ventajas y las
desventajas de tomar esa decision?”’. En estos casos es importante, en
primer lugar, darnos cuenta de lo que nos estd pasando, revisar los juicios
que tenemos acerca de nuestro cliente y pensar qué podemos hacer al
respecto.

* Preguntas que son interpretaciones encubiertas. Por ejemplo: ““;Cuanto
hace que odias tu trabajo?” Tal vez el cliente nos diga “yo no odio mi
trabajo”. Si no sabemos con exactitud si el cliente lo odia, si no le gusta o
si ama su trabajo, esta pregunta es un juicio nuestro. Solo sabemos lo que
nos dijo. Una solucion es usar sus propias palabras. Si el cliente dijo “me
siento frustrado...”, no interpretar y preguntar, por ejemplo, “;Cuanto hace
que se siente frustrado en esta actividad?”, sino “;Qué lo hace sentirse
frustrado?””. Como otro ejemplo, “;Estds muy enojado?”, se puede
cambiar por “;Como te estas sintiendo por esta situacion con tu colega?”.
Si ya hicimos esa pregunta, se puede corregir ampliando el abanico de
posibilidades, por ejemplo, con “;Estas enojado..., triste...? ;Como
estas?”.

 Preguntas que empiecen con “;Por qué...?”, que pueden llevar a una
actitud defensiva del cliente, como justificarse o resistirse a la sesion.
Por ejemplo, “;Por que hizo eso?” o “;Por qué dejo el trabajo?”, se
puede modificar asi: “;Qué factores lo llevaron a dejar su trabajo?”.
Ademas, el “;por que?” puede remitir a causas pasadas o historicas, y
conducir a tratar de encontrar una causalidad lineal de los
acontecimientos.



* Interrumpir o hacer comentarios cuando el cliente no haya terminado de
hablar. O continuar hablando, aunque el cliente intente interrumpir al
coach, o cuando se comienza a hablar simultaneamente; o bien, terminar
la frase o el pensamiento del cliente. La solucion podria ser contar hasta
dos antes de hablar, y si el cliente hubiera finalizado, también contar
hasta dos, para dar lugar a que pueda continuar.

* Ser timidos o reacios a interrumpir. Es lo opuesto a la conducta anterior,
dejar que el cliente se explaye durante largo tiempo y que se vaya por las
ramas, en vez de ayudarlo a focalizar en el tema. Una excesiva cantidad
de detalles puede confundir y dificultar la conversacion. La funcion del
coach es asegurarse de que la conversacion vaya en la direccion elegida
por el cliente, y pedir permiso para focalizar la sesion, si es necesario.
Por ejemplo: “Hubo algo que capté mi atencion hace un rato y fue... ;Le
importaria si lo interrumpo y volvemos a ese punto? ;Coémo se relaciona
este comentario con el Acuerdo para nuestra sesion de hoy?”.

En Las preguntas detrds de las preguntas (2001), John Miller propone
buscar tres elementos para preguntar en forma efectiva. Sugiere empezar con
“qué” o “como” en lugar
de “por qué”, “quién” o ‘“cudndo”; incluir el “yo” en lugar de “t0”,
“nosotros” o ‘“ellos”, como una forma de hacernos responsables de la
situacion. Por ejemplo, en lugar de decir “Es dificil guardar un secreto...”,
decir “A mi me cuesta guardar un secreto...”, y focalizarnos en una accion.

Cambia tus preguntas, cambia tu vida (2009), de Marilee Adams, se
basa en algunas ideas de John Miller. Plantea que nuestros pensamientos, en
general, ocurren como respuesta a todas las preguntas que nos hacemos. Si
prestamos atencion a cdmo pensamos, nos vamos a dar cuenta de que los
pensamientos son respuestas a preguntas internas, que pueden crear nuevas
posibilidades y perspectivas en nuestra vida.

Adams diferencia dos tipos de preguntas: las de “aprendiz” y las de
“juez”. Las preguntas tipicas de juez son “;Qué es lo que esta mal?”, “;De
quién es la culpa?”, “;Como puedo probar que tengo razon?”, “;Por qué me
pasa esto a mi?”. Son preguntas reactivas, y es normal que las formulemos,



pero, en la medida en que las podamos reemplazar por las de aprendiz,
conseguiremos mayor efectividad y mas bienestar en nuestra vida. El
aprendiz se pregunta “;Qué puedo hacer en esta situacidén?”, “;Qué puedo
hacer para que suceda lo que quiero conseguir?”, “;De qué soy
responsable?”, “;Qué quiero aprender?”, “;Qué es posible?”.

Segun Adams, si aceptamos al juez, pero lo reconocemos y lo dejamos ir
para formularnos preguntas de aprendices, creamos nuevas posibilidades. El
concepto es bastante poderoso para nuestro trabajo de Coaching. Cuando los
clientes se hacen a ellos mismos las preguntas de juez, antes que las de
aprendiz, quizas estén experimentando negatividad, frustracion y falta de
efectividad.

Ejercicio

Un ejercicio que sugerimos hacer en los entrenamientos de Coaching que
ofrecemos es grabar una sesion, habiendo pedido al cliente permiso para
hacerlo, transcribir todas las preguntas que se hicieron y evaluar cuales
fueron poderosas y cuales no. ;Qué preguntaria de manera diferente?
(Qué preguntas omitio?

Lenguaje claro y conciso

El coach debe expresarse con claridad. Para eso, es necesario que formule
sus ideas mentalmente antes de compartirlas. A veces, es apropiado pensar
en voz alta durante la sesion, pero también es fundamental determinar cuando
hay que tomarse el tiempo para armar ideas claras antes de articularlas.

La capacidad de sintesis y la de articular las ideas claramente pueden ser
desarrolladas. Requieren practica y, sobre todo, un estado de relajacion que
nos permita tomarnos el tiempo para explicar con claridad una idea, o hacer
una pregunta.

Cuando el cliente pide que se le repita una pregunta o algo que se le ha
dicho, estamos frente a un indicador de falta de claridad.

La capacidad de sintesis le permite al coach presentarle al cliente las
ideas de una manera que lo ayude a ser un nuevo observador de la situacion.
Por otro lado, la capacidad de mostrar las ideas expresadas por el cliente



desde otro angulo puede abrir nuevas perspectivas de entendimiento de las
situaciones y nuevas posibilidades de accion.

En las sesiones de Coaching, menos puede ser mas. Hablar menos, crear
espacios de reflexion, morderse la lengua, puede ayudar al cliente a
encontrar sus propias respuestas. En una sesion, el coach debe hablar mucho
menos que el cliente. En el estudio de esta competencia, también debemos
prestar atencion al manejo de los silencios. La capacidad de sentirse
comodo durante los silencios, particularmente cuando se lleva a cabo la
sesion por teléfono, es una habilidad que se desarrolla con la experiencia.
Un coach nuevo en la profesion puede sentir la necesidad de tener que decir
algo, para que no se note que no sabe qué decir. Un coach experimentado se
siente comodo con los silencios. Los entiende como una oportunidad de
reflexion, tanto para el cliente como para ¢€l.

Es muy importante tener en cuenta este punto, sobre todo, cuando se
trabaja con personas de otras culturas, que, aunque compartan el mismo
idioma, pueden tener diferentes niveles de educacion y asignar diferentes
significados a las palabras. Por ejemplo, el término “quiebre”, que se utiliza
mucho en los ambitos ontoldgicos, puede producir una reaccion negativa en
una persona que no esta familiarizada con ese uso. En este caso, el cliente
puede sentir que el coach estd interpretando erroneamente su inquietud. El
coach debe prestar atencion al vocabulario que utiliza y asegurarse de que el
cliente comparta los mismos codigos. Cuando no esté seguro, debera
preguntar, para verificar si el significado de las palabras que esta utilizando
es compartido por el cliente.

Cuando el coach utiliza un lenguaje técnico, con definiciones tedricas de
la escuela de Coaching donde se formo, puede confundir a su cliente. Para
utilizar el vocabulario del cliente es necesario prestar atencion y, en algunas
ocasiones, aclarar qué sentido preciso se le da a determinada palabra. En el
siguiente ejemplo —Sesioén con Daniella— se observa como el coach pregunta
sobre un término y luego lo incorpora a su vocabulario.

Sesion con Daniella



(03:59) Creo que quizas deberiamos empezar con por qué me hago esto.
Bueno, por qué no me animo a decir que no. O sea, quiero ese espacio de
autorrespeto a mi misma y honrarlo sintiéndome bien. Entonces, creo que
me gustaria empezar con qué me esta pasando a mi, qué estoy sintiendo
yo, que pudiera mover la hoja un poquito y no sentirme culpable al
decirlo.

(04:55) Usaste la palabra “autorrespeto”. ;COmo pensas que serias vos si
tuvieras un mayor nivel de autorrespeto? ;Qué seria diferente?

(05:20) Creo que tiene que ver con cuidarme a mi. Para mi, el
autorrespeto es como decir: “Hasta aqui llegu¢”. Tiene que ver con mi
cuidado, con respetar mis limites. Creo que los estoy sobrepasando. No
me estoy cuidando, y por eso estoy cansada, y por eso no duermo. Y
como quiero que todo quede perfecto, me autoexijo demasiado. Quizas
ahi esta el tema, en la autoexigencia, en querer estar en todo.

Analisis

En este ejemplo, las preguntas son claras y concisas. El coach, en lugar
de responder al por qué, empieza sus intervenciones con “Coémo...” y

“Qué...”, realizando asi preguntas abiertas: “;COomo pensas que serias
vos si...?”, “;Qué seria diferente?”.

Daniella no se anima a decir que “no”, usa la palabra “au-
torrespeto” y la lleva al futuro; y el coach, para profundizar en el lugar
deseado, toma la misma palabra que utilizo la clienta.

Las metaforas pueden ser utilizadas durante la sesion de Coaching para
provocar conciencia. Pueden ser presentadas tanto por el cliente como
por el coach, y permiten, a través de la asociacion, adoptar nuevas
perspectivas, que no estaban disponibles hasta ese momento.

Sesion con Pablo



(05:47) Cuando vos compartias eso, ;sabés la imagen que me vino? La
imagen de un partido de futbol en el que la gente esta opinando, estan
todos opinando sobre lo que esta pasando. Pero no son los jugadores que
estan en la cancha, jugando.

(06:06) Bien, si.
(06:10) Cuando te describo esta imagen, ;qué se te ocurre?

(06:18) Que es cierto. A 1o mejor no juego porque estoy mirando a la
tribuna, para prenderme en la imagen que proponés, y que me parece
buena. En vez de decir: “Bueno, este es el césped, esta es la pelota, estos
son mis pies y hay que poner la pelota en aquel lugar”, estoy mirando del
alambrado para afuera —en la Argentina, es todo con alambrado—. Miro
del alambrado hacia afuera para ver qué dicen los demas, ;no? Y en ese
concierto probablemente me ponga piedras en el camino, porque uno,
cuando mira un coro, cuando esta de frente a un coro, siempre elige a
quién mirar. Porque no los puede mirar a todos [...]. Pero bueno,
pongamos los pies en la cancha y la mirada en el objetivo. Y pateemos,
porque si no, seguro no va a entrar la pelota.”

Analisis

En el ejemplo anterior, el coach incorpora una metafora que el cliente
toma, lo que prueba que le fue de utilidad y le “hizo sentido”. Atento a
que el cliente es deportista y argentino, el coach utiliza una metafora
vinculada al mundo del fatbol, que permite explorar la inquietud en un
terreno familiar.

Para evocar Conciencia, el coach va mas alla de lo que dice el cliente al
evaluar sus preocupaciones y no se “engancha” con su historia. Esto es muy
importante, porque si no se explora lo que trae el cliente, nos quedamos en
un nivel muy superficial de trabajo. Por ejemplo, si dice que quiere trabajar
en ser mas puntual y nos quedamos solamente en qué tiene que hacer para



llegar a tiempo, perdemos la oportunidad de explorar los costos y beneficios
de llegar tarde, de qué es lo que puede haber detras de lo que nos plantea, si
hay alguna tendencia a autoboicotearse.

Necesitamos trabajar para que el cliente pueda advertir nuevas
oportunidades de accidn, como resultado de observar la situacion desde otra
perspectiva. Provocar Conciencia significa producir un “cambio de
observador”.

Los diferentes niveles de competencia

Un coach principiante hace preguntas que siguen la agenda del cliente, pero
que suelen buscar informacion concreta, responden a formulas
preestablecidas y, a veces, conducen a una respuesta “correcta” anticipada
por el coach. Por lo general, las preguntas estain encaminadas a resolver el
problema del cliente con la mayor rapidez posible, y con este procedimiento
se resuelve la inquietud a nivel superficial, pero no se originan nuevos
aprendizajes.

En el nivel de coach profesional, las preguntas siguen la agenda del
cliente y, por lo general, estan destinadas a obtener informacién y no se
quedan en lo superficial. Buscan una solucion al problema presentado, pero
pueden responder mas a la agenda que al cliente —se pueden llegar a referir
mas al “qué hacer” que a “quién” esta siendo el cliente en esa situacion—.
Las preguntas de este nivel tienden a utilizar la terminologia del Coaching,
en vez de utilizar y explorar el lenguaje del cliente. Ocasionalmente, se
formulardn preguntas directrices. El coach profesional tiende a hacer
preguntas con las que el cliente se sienta comodo.

Para la ICF, los indicadores de esta competencia en un nivel profesional
son los siguientes:

1. El coach hace preguntas sobre cada cliente, como su forma de pensar,
de sentir, sus valores, sus necesidades, sus deseos, sus creencias o
comportamientos.

2. El coach hace preguntas que ayudan a cada cliente a explorar mas alla
del pensamiento o sentimiento actual, hacia nuevas maneras de pensar o a



maneras ampliadas de sentir acerca de si mismo/a —el quién.

3. El coach hace preguntas que ayudan a cada cliente a explorar mas alla
del pensamiento o sentimiento actual hacia nuevas maneras de pensar o a
maneras ampliadas de sentir acerca de su situacion —el qué.

4. El coach hace preguntas que ayudan a cada cliente a explorar mas alla
del pensamiento, el sentimiento o el comportamiento actuales hacia el
resultado que desea.

5. El coach comparte, sin apego, observaciones, intuiciones, comentarios,
pensamientos o sentimientos, € invita a cada cliente a explorar, en forma
verbal o tonal.

6. El coach hace preguntas claras, directas, principalmente abiertas, una a
la vez, a un ritmo que le permita a cada cliente pensar, sentir o
reflexionar.

7. El coach utiliza un lenguaje generalmente claro y conciso.

8. El coach permite a cada cliente hablar durante la mayor parte de la
sesion.18

En el nivel de master, el coach hace preguntas evocadoras, que responden
plenamente a las inquietudes actuales del cliente, y que requieren que piense
profundamente, o que cambie su estado de razonamiento. Utiliza el lenguaje
y el estilo de aprendizaje del cliente para elaborar las preguntas, se basa
totalmente en la curiosidad y no hace preguntas cuyas respuestas ya conoce.
Al master coach no lo asusta que las preguntas hagan que ¢l o el cliente se
sientan incomodos. Hace preguntas que obligan al cliente a realizar una
exploracion mas profunda, y lo ayudan a crear el futuro, en lugar de centrarse
en los dilemas del pasado o del presente.

Un coach no demuestra esta competencia cuando orienta al cliente hacia la solucion sin profundizar en
sus inquietudes, cuando no crea un espacio suficiente para que ¢l participe plenamente en la creacion de
conciencia, o cuando no lo invita a utilizar plenamente las herramientas de Coaching, ni su intuicién, su
razonamiento o su aprendizaje.



17. Ver apéndice o https://coachingfederation.org/core-competencies

18. Ver apéndice o https://coachingfederation.org/PCC-markers
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Cultivar Aprendizaje y Crecimiento



Capitulo 8
Facilita el crecimiento de cada cliente

La Ultima de las ocho competencias clave —que la ICF incluye bajo el titulo
Cultivar Aprendizaje y Crecimiento— es Facilita el Crecimiento de cada
Cliente.

Definicion
El coach:
Colabora con cada cliente para transformar aprendizaje y

entendimiento en accion. Promueve la autonomia de cada cliente en el
proceso de Coaching.

El coach explora las inquietudes del cliente, y como resultado de
Preguntar Poderosamente, ofrece observaciones y crea un espacio de
reflexion, lo ayuda a tomar conciencia sobre el tema o a ver la situacion
desde otra perspectiva. Sin embargo, si este trabajo se queda solo en la
etapa de exploracion y encuentro de nuevos significados, si no hay acciones
que lleven a implementar lo aprendido, el Coaching no esta finalizado, ya
que es indispensable que ese imsight o darse cuenta se traduzca en
comportamientos especificos.

Segun la ICF, para demostrar esta competencia, el coach:

1. Trabaja con cada cliente para integrar nueva conciencia, entendimiento
o aprendizaje en su vision del mundo y sus comportamientos.

2. Colabora con cada cliente para disefar metas, acciones y medidas de
responsabilidad que integren y expandan nuevos aprendizajes.

3. Reconoce y apoya la autonomia de cada cliente en el disefio de metas,
acciones y métodos de responsabilidad.



4. Apoya a cada cliente en la identificacion de resultados o aprendizajes
potenciales, a partir de los pasos de accidn identificados.

5. Invita a cada cliente a considerar cOmo avanzar, incluidos recursos,
apoyo y potenciales barreras.

6. Colabora con cada cliente para resumir aprendizaje y entendimiento
dentro o entre sesiones.

7. Celebra el progreso y los éxitos de cada cliente.

8. Colabora con cada cliente para cerrar la sesion.19

Analisis de cada habilidad

1. El coach trabaja con cada cliente para integrar nueva conciencia,
entendimiento o aprendizaje en su vision del mundo y en sus
comportamientos.

Uno de los desafios del coach, al colaborar con sus clientes para que
encuentren acciones que les permitan lograr lo acordado, es no pasar
inmediatamente a buscar opciones, sino hacerlo como resultado de una
exploracion sobre las inquietudes que trae cada cliente.

Si empezamos a identificar posibles acciones desde el principio de la
conversacion, puede ser que el cliente salga contento, con un plan de trabajo
lleno de actividades a implementar, pero con un aprendizaje superficial, que
quizas no pueda ser aplicado en el futuro o en otras areas de su vida, o que
no le permita ver su situacioén desde otro angulo.

Se espera que un coach desafie al cliente para que busque opciones
distintas de las que aparecen como obvias, después de hacer un analisis
profundo de lo que estd deteniendo el paso a la accion. Esto incluye
identificar creencias limitantes, interpretaciones y miedos que necesitan ser
develados.

2. El coach colabora con cada cliente para diseriar metas, acciones y
medidas de responsabilidad que integren y expandan nuevos
aprendizajes.



No se queda con las primeras alternativas de accion, sino que busca la
mayor cantidad de posibilidades para alcanzar las metas que tenga el cliente.
A veces, es bueno promover una tormenta de ideas que contenga varias
acciones, sin filtrarlas por los juicios que puedan tener €l o el cliente sobre
cada una de ellas, para después evaluarlas una por una y decidir cual de
todas es la mas apropiada y realista.

Un coach efectivo también le propone al cliente identificar actividades
que impliquen desafios. De esta manera indaga acerca de oportunidades de
crecimiento y aprendizaje. Si el cliente solo identifica acciones posibles de
desarrollar dentro de su area de confort, puede ser apropiado que el coach
plantee explorar actividades que impliquen probar nuevos métodos o tomar
r1esgos.

Sesion con Pablo

(13:45) Estamos identificando esas voces internas tuyas que tienen
diferentes posiciones o diferentes perspectivas. Entonces, la parte
tuya, la voz que te empuje a ir a la cancha en vez de estar en las
gradas observando, reflexionando y discutiendo... ;qué va a tener que
pasar para que esa voz que te empuje tenga mayor prominencia?

(14:19) Yo creo que tendria que mandarme un mensaje a mi mismo para
que, desde mi interior, empiece a... ni siquiera salir, que me empiece a
trabajar la cabeza, a picotear como el pajaro carpintero, y esa voz... Yo
creo en los mensajes simples. Y esa voz tendria que tener tres palabras
nada mas. Tendria que decir: “Ponelo por escrito”. Ponelo por escrito.
Ponelo por escrito”. Porque eso es 1o que yo le digo también a la gente
con la que trabajo. Cuando me cuentan algo, yo les digo: “Anotalo.
Anotemos, porque si no esta escrito, no estd”. Entonces, siento que si yo
me empiezo a mandar esa... autosugestion, si querés, y esto se convierte
en mi mensaje interno y logro priorizar esa voz, que esa voz sea mi coach
interno, mi entrenador. Es decir, ese que te dice: “And4, anda. Bueno,
ponelo por escrito...”. O sea, son mensajes, los mensajes del deporte,
porque practiqué mucho deporte también, son asi. No hay tiempo ahi. No



es la Facultad de Filosofia. jDale! Entonces, creo que eso es lo que me
podria ayudar. Concentrarme en la creacion de esa voz que me
autosugestione para que cada vez que dude surja esa voz de mi coach
interno y diga: “Ponelo por escrito”.

3. El coach reconoce y apoya la autonomia de cada cliente en el disernio
de metas, acciones y métodos de responsabilidad.

Cada cliente tiene que ser responsable de lo que se compromete a hacer y
encontrar mecanismos que lo hagan posible. El coach trabaja con sus
clientes para que puedan encontrar estos mecanismos, a la vez que se cuida
de que el cliente no deposite la responsabilidad en ¢€l. Por ejemplo, puede
darse el caso de que el cliente le pida al coach que lo llame todos los dias
para recordarle implementar cierta accion. Creemos que esto no es
apropiado y el coach tiene que tener cuidado de no crear dependencia ni en
este ni en otro sentido, como por ejemplo, sugiriéndole al cliente que tiene
que tomar sesiones de Coaching cada vez que se le presente un desafio.

4. El coach apoya a cada cliente en la identificacion de resultados o
aprendizaje potenciales, a partir de los pasos de accion planificados.

Si no se traducen las nuevas ideas descubiertas durante la sesion de
Coaching en acciones concretas y resultados claros, puede ser que el
proceso no sea completamente efectivo. Crear conciencia permite poner en
accion nuevos comportamientos, y esto implica riesgos para el cliente.
Durante el trabajo de autodescubrimiento puede darse cuenta de que tiene
habilidades que no estd utilizando, o de que hay barreras que son
autoimpuestas. O quizd se dé cuenta de que necesita desarrollar nuevas
habilidades, si quiere conseguir determinados resultados.

La capacidad de autodescubrimiento estd relacionada con la inteligencia
emocional y con experiencias anteriores que requirieron identificar areas de
fortaleza y debilidad, y también se relaciona con la disposicion de la
persona para crecer y aprender. Hay quienes tienen un bajo nivel de
autoconocimiento y no estan dispuestos a conocerse mejor a si mismos o



tienen temor de hacerlo. En estos casos, el trabajo del coach puede implicar
enfocarse en reconocer estas areas antes de empezar a identificar cursos de
accion.

El coach puede desafiar los puntos de vista del cliente, si lo considera una
oportunidad de aprendizaje, y animarlo para que tenga en cuenta nuevas
perspectivas. Aunque pueda hacerlo sentir incomodo al desafiar sus
creencias, con su permiso, puede llevarlo a reconsiderar sus perspectivas
actuales. Al darse cuenta de que hay aspectos que no advertia, el cliente
puede emprender acciones que no le eran accesibles antes de la
conversacion. Muchas personas suelen tener dificultad para explorar nuevos
puntos de vista, porque temen que esto tenga consecuencias negativas para
sus vidas. Es esencial explorar las resistencias y los mecanismos defensivos,
porque, por lo general, son sintomas de que hay algo importante para
conversar, mas alla de lo planteando inicialmente.

Sesion con Pablo

(19:45) Ya tenemos tu plan de accion. ;Qué dirias que fue tu
aprendizaje mas importante de esta conversacion?

(19:55) Creo que a mi, lo que mas me gusto de esta conversacion, lo que
aprendi, es a tener esta... mejor dicho, lo que me aportd tu mirada fue esto
de poder individualizar ese coro, ;no? Y poder saber que ese coro es una
hinchada, a veces te alienta y a veces se acuerda de tus parientes. Pero la
hinchada es la hinchada, digamos. Entonces, claro, el jugador lo que tiene
que hacer es saludar cuando mete un gol. El resto del tiempo tiene que
mirar la pelota, el césped y el arco. En mi caso esto se concretaria en esta
frase, en decir: “Ponelo por escrito”. Pero el aprendizaje principal es
esto, es decir, poder individualizar estas voces que estan ahi y que no
tienen por qué ser determinantes.

Analisis



En este caso vemos como Pablo identifica qué acciones va a tomar como
resultado de lo que aprendi6 en la sesion. Aplicando la metafora, se da
cuenta de que al poner por escrito aquello en lo que se compromete, va a
tener mayor posibilidad de accion.

5. El coach invita a cada cliente a considerar como avanzar, incluidos
recursos, apoyo y potenciales barreras.

Lo ideal es que siempre sea el cliente el que identifique las acciones. Si el
coach propone acciones, tiene que tener cuidado de no ubicarse en el lugar
de experto o de consultor. Sin embargo, si tiene entrenamiento especifico en
el area que se esta trabajando, o si conoce que otros clientes se beneficiaron
con determinadas actividades, las puede sugerir, pero solo como
posibilidades, sin que el cliente se sienta con la exigencia de llevarlas a
cabo para cumplir con las expectativas del coach. Preferentemente, estas
ideas acerca de practicas determinadas que se comparten tienen que ser
expuestas al final de la sesidon, después de que el cliente haya hecho su
trabajo de exploracion.

Un coach experimentado sabe que para obtener resultados es necesario
que el cliente se comprometa a cumplir con actividades concretas en fechas
especificas. Si no se acuerdan tiempos y fechas, es mucho mas dificil dar
seguimiento a los compromisos establecidos. También puede ser de utilidad
preguntarle al cliente por posibles obstaculos para implementar su plan.
Puede suceder que el coach o el cliente tengan definido un curso de accion
muy interesante, pero si no hay exploracion acerca de las vallas que hay que
saltar, aunque las ideas sean muy creativas, pueden quedar en el papel. El
analisis de los obstaculos puede ser clave para la implementacién del plan,
porque permite al cliente estar preparado para enfrentarlos y trabajar sobre
ellos.

El coach puede sugerir recursos basados en su experiencia, pero es
importante que le dé un espacio al cliente para que elija sus propias
herramientas. Hay una gran variedad de obras de las que se pueden tomar
ideas acerca de recursos; por ejemplo, Successful Manager’s Handbook:



Develop Yourself. Coach Others (1999), de varios autores, publicado por
Personnel Decisions International.

En The Power of Accountability (2004), Samuel define la responsabilidad
como una toma de accion consistente con nuestros objetivos. Plantea que
para ser responsables debemos hacer lo que decimos que vamos a hacer.
Parte del trabajo del coach es explorar si el cliente cumplio con lo que se
propuso, y evaluar qué es necesario para que lo logre. Samuel explica que lo
contrario de ser responsable es ser victima. Segin el autor, en este caso, la
persona siente que no tiene control sobre las variables que le impiden
alcanzar sus metas.

Las personas que se sienten victimas creen que no pueden elegir, pero, en
realidad, estan eligiendo ese lugar. Muchas veces no podemos cambiar la
situacidon en la que nos encontramos, pero podemos elegir nuestra actitud y
como vamos a lidiar con esa circunstancia. Cada vez que creemos que no
tenemos eleccion, nos transformamos en victimas. Muchas personas estan
acostumbradas a actuar de este modo, pero existen razones por las cuales no
han alcanzado sus metas, y es este el punto sobre el que hay que explorar en
la sesion de Coaching.

El coach puede desafiar al cliente cuando, en vez de hacerse responsable
por no haber actuado entre sesiones, se presenta como victima. La
posibilidad de distinguir los beneficios de ese rol puede crear conciencia
sobre las racionalizaciones o justificaciones que el cliente ha usado en su
vida, y que le impidieron tener el nivel de desempefio y los logros que le
gustaria alcanzar. Esta exploracion puede abrir nuevas oportunidades de
accion y efectividad personal.

Samuel sugiere que, para salir del lugar de victima, el cliente tiene que
darse cuenta de que puede elegir qué acciones va a emprender, y propone
tener una intencidn clara, definir un boceto de éxito y emprender acciones
responsables. Ser responsable implica tomar riesgos, no intentar hacer todo
perfectamente, pero si ponerse en accion, dar los primeros pasos,
mantenerse en movimiento aunque los avances sean pequenos. Implica ser
creativo, pensar en los diferentes cursos de accion posibles. Cuando uno se
asume como victima no puede hacer nada al respecto, porque no hay
posibilidades de ver la propia responsabilidad. El lugar de victima no da



eleccion. Nos pasan cosas y elegimos ignorarlas, culpar a otros o resistirlas,
en vez de hacer lo necesario para salir de ese lugar.

El autor identifica siete tipos de problemas que pueden ser obstaculos
para el éxito: errores humanos (olvidos, equivocaciones), fracasos en los
procesos (falta de claridad acerca de quién hace qué), conflictos, problemas
de implementacion (falta de coordinacidon de acciones con otros), cuestiones
de salud, problemas de mal funcionamiento de equipos, y obstaculos
(cambios en el ambiente). Identificarlos puede abrir posibilidad de accion,
siempre y cuando el cliente elija el lugar de la responsabilidad y no el de la
victima.

Samuel plantea, ademas, que el obsticulo mas grande para iniciar una
accion es el miedo. Miedo al éxito o al fracaso, al ridiculo o al sufrimiento.
Cuando nos ponemos en movimiento enfrentamos cambios, y todos los
cambios acarrean emociones que pueden convertirse en obstaculos.

En las sesiones de Coaching, el cliente se da cuenta de que no puede
seguir hablando de lo que quiere hacer y no hacerlo, como lo hizo durante
mucho tiempo, porque el coach lo desafia para que pase de la palabra a la
accion. (Puede suceder que el cliente decida faltar a una sesion, para no
tener que lidiar con su incapacidad para pasar a la accion.)

Para quienes tienen problemas de disciplina, el coach puede jugar un rol
central en el desarrollo de la responsabilidad, porque muchas personas son
mas responsables frente a otros que frente a si mismas. En estos casos, el
esfuerzo por hacer lo que se dice que se va a hacer aumenta cuando se
involucra a otros.

Sesion con Fabiana

(21:17) (puede aparecer algin obstaculo en tu camino, algin desafio para
poder implementar esto?

(21:26) No, lo que si voy a hacer y que no dije, para evitar un obstaculo,
es conversarlo con mi marido, compartir con ¢l que estoy en un nuevo
ritmo, como socios, como esposos. Que sepa que estoy en un nuevo ritmo
y que lo que se esperaba de mi ya no va a estar. Que no quiero que esté.



No quiero que tengan esas expectativas conmigo. Pero bueno, hacer esos
acuerdos para poder también darle ese lugar, equilibrarlo, hacerlo mas en
paz.

(22:05) Entonces, poder hablarlo con tu esposo te va a apoyar en tu
manera de lidiar y de enfrentar y navegar estas decisiones que tienes que
tomar. ; Vas a necesitar algin otro apoyo ademas del de tu esposo?

(22:21) Yo creo que no. Yo creo que es €se nomas.

6. El coach colabora con cada cliente para resumir aprendizaje y
entendimiento dentro de las sesiones o entre ellas.

El coach repara, organiza y revisa eficazmente con el cliente la
informacidén obtenida durante las sesiones, y lo orienta para que logre
trabajar entre ellas, manteniendo su atencion en el plan de Coaching y en los
resultados, en las rutas de accion pactadas y en los temas de las sesiones
futuras. Un coach efectivo trabaja en estos tres tiempos:

a. Seguimiento de acuerdos pasados.
b. Desarrollo de acuerdos de actividades presentes.

c. Compromisos para futuras acciones.

El coach se centra en el plan de Coaching para alcanzar los objetivos que
tiene el cliente y que fueron establecidos en el Acuerdo, sin cerrarse a la
posibilidad de ajustarlo, si fuera necesario. Es decir, que tiene la
flexibilidad suficiente como para apoyar al cliente en la modificacion del
rumbo, si las circunstancias lo imponen. También es capaz de adaptar la
conversacion a distintos ambitos; por ejemplo, la direccién que toma el
cliente, su meta, y el contexto de los temas tratados.

Ademas, el coach promueve la autodisciplina del cliente cuando es
necesario, y lo invita a que se haga responsable de lo que dice que va a
hacer, de los resultados de una accion intencional y de un plan especifico
con plazos de tiempo. El desarrollo de la disciplina en el cliente es muy



importante para la implementacion de las actividades acordadas. Puede
pasar que prepare un plan de desarrollo con objetivos y actividades muy
interesantes y detalladas, pero que no se ponen en practica por falta de
motivacion o de disciplina. El desarrollo de compromiso muchas veces
puede ser uno de los objetivos del plan de trabajo.

Cuando el cliente no consigue los resultados buscados, como
consecuencia de no implementar las acciones pactadas, el coach puede
confrontar con ¢l de manera positiva, desafiarlo a explorar y analizar qué lo
detuvo, y planificar para lidiar no solo con los objetivos predeterminados,
sino también con los obsticulos que puede encontrar nuevamente en su
camino futuro.

El trabajo de analizar posibles obsticulos puede llegar a ser tan
importante como el plan de desarrollo en si mismo, porque de nada sirve un
plan bien preparado si no se evaluan las dificultades que existen para su
implementacion. Es importante tener una conversacion con el cliente antes de
terminar la sesion, para explorar los posibles obstaculos, las acciones
necesarias para lidiar con ellos y qué apoyo va a necesitar.

El coach puede apoyar al cliente en el proceso de implementacion, pero lo
ideal es que €l use sus propios recursos. La idea es no crear una relacién de
dependencia.

7. El coach celebra el progreso y los éxitos de cada cliente.

Es necesario, para alentar al cliente, reconocer los logros de los primeros
pasos. Cuando no se reconocen, se pierde la oportunidad de vigorizar
comportamientos positivos. Cada paso hacia los resultados refuerza el
proceso. El cliente puede elegir como quiere celebrar el éxito, no solo al
final, sino también a mitad de camino.

Es importante festejar los logros e identificar los elementos clave para el
éxito. Debemos preguntar “;Cudl fue la clave para que obtuvieras
resultados?”. Esta pregunta permite identificar los elementos fundamentales
que permitieron a la persona conseguir resultados, para que pueda repetirlos
en el futuro. También podemos preguntar “;CoOmo vas a celebrar tus
logros?”’, porque cuando no se invierte tiempo en celebrarlos, se pierde una



oportunidad de reconocimiento y de recargar las baterias para alcanzar las
proximas metas. Por ejemplo, en el caso de un deportista que se dedica
profesionalmente al boxeo tailandés, el cliente comentd que la clave de su
éxito fue poder llegar al cuadrilatero relajado y con la seguridad de que iba
a ganar.

Sesion con Analia

(20:32) Quiero reconocerte por tu vulnerabilidad y disposicion a
explorar y clarificar tu liderazgo. ;Coémo querés terminar la sesion,
Analia?

(20:42) Yo creo que primero, agradecida contigo, porque esta relacion es
muy importante para mi. Entonces, creo que tengo un caminito. Y la
segunda, pues, llevandome en mi corazon que siempre las cosas son de
muchos niveles, y que, como lider, si puedo ver varios niveles, voy a
poder ser mas efectiva, sobre todo, en una época como esta, cuando el
contexto afecta todos los otros niveles. No hay nada mas alla afuera, sino
que nos impacta. Entonces, me sirvié mucho como lider recordar que esto
esta arriba, viendo el contexto completo, no nada mas el pedacito de la
venta o de la actividad, o de la operacion. Entonces, me voy agradecida.

Analisis

En este caso, el coach reconoce la vulnerabilidad de la clienta y su
disposicion a explorar y clarificar su liderazgo. Es necesario articular
estas ideas y no darlas por sentado.

8. El coach colabora con cada cliente para cerrar la sesion.

Es importante que antes de finalizar la sesion el coach le pregunte al
cliente como le gustaria cerrar. En los proximos ejemplos, el coach les
pregunta a sus clientes como les gustaria terminar la sesion.



Sesion con Pablo
(23:07) Pablo, ;como te gustaria terminar la sesion?

(23:10) Bueno, a mi me gustaria... Creo que esto que hablamos recién un
poco lo resume. Me gustaria terminarla recordando mi mantra: “Ponelo
por escrito”. Lo voy a anotar. Y también quiero terminar esta sesion
agradeciéndote, porque me hiciste ver un monton de cosas.

Sesion con Alejandra
(21:56) ;Coémo queres terminar la sesion?

(21:59) Agradeciéndote. La verdad es que me gustaron mucho las
preguntas. Me quedo con varias de las preguntas que hiciste. ;Como vivir
esto emocionalmente? La diferencia entre lo racional y lo emocional.
Como, de alguna forma, poder hacerlo uno. También me quedo con la
palabra “desafio”, con qué significa este desafio para mi. Asi que,
gracias.

Los diferentes niveles de competencia

Facilitar el crecimiento de cada cliente permite crear en €l oportunidades de
aprendizaje continuo. Implica trabajar en conjunto durante la conversacion
de Coaching, con el objeto de delinear actividades que se cumpliran fuera de
la sesion y posibilitardn continuar la exploracion, incrementar la conciencia
y el aprendizaje y, de este modo, avanzar hacia el objetivo deseado.

El coach principiante tiende a sugerir tareas y acciones que piensa que

pueden resolver los desafios para lograr el objetivo de la sesion de
Coaching. Pero estas acciones tienden a ser de caracter unidimensional.

Para la ICF, los indicadores de esta competencia en un nivel Profesional

(PCC) son los siguientes:

1. El coach invita a cada cliente —o se lo permite— a que explore el
progreso hacia lo que queria lograr en esta sesion.



2. El coach invita a cada cliente a expresar o explorar su aprendizaje
sobre si mismo/a (el quién) en la sesion.

3. El coach invita a cada cliente a expresar o explorar su aprendizaje
sobre su situacion en la sesion (el gué).

4. El coach invita a cada cliente a considerar coOmo utilizara el nuevo
aprendizaje de la sesion.

5. El coach colabora con cada cliente para disenar pensamientos,
reflexiones o acciones posteriores a la sesion.

6. El coach colabora con cada cliente para considerar cobmo avanzar,
incluidos recursos, apoyo y potenciales barreras.

7. El coach colabora con cada cliente para disenar los mejores métodos
de responsabilidad para él/ella mismo/a.

8. El coach celebra el progreso y el aprendizaje de cada cliente.

9. El coach colabora con cada cliente sobre la manera en que cada cliente
desea completar esta sesion.20

Un master coach colabora plenamente con el cliente para disefiar las
acciones o, alternativamente, deja que ¢l lidere el disefio. Entre ambos
delinean actividades adaptadas a los objetivos del cliente, a su estilo de
aprendizaje y a su ritmo. Permite acciones que fomentan el razonamiento, la
creacion y la accion. Impulsa al cliente a relacionar las acciones disefiadas
con otros aspectos, ampliando asi su dmbito de aprendizaje y de crecimiento.
Fomenta la experimentacion, para ayudar a desarrollar acciones de mayor
potencial y provecho.

El coach no demostrara esta competencia en un nivel profesional si no
invita al cliente a participar plenamente en la planificacion de estrategias y
el disefio de objetivos, o si domina el proceso; si los planes y objetivos no
reflejan un potencial claro de avance o aprendizaje para el cliente en
relacion con su orden del dia, con sus metas u otro aprendizaje que haya
definido como necesario para su crecimiento. Tampoco, si los planes,
objetivos o tareas implican solo una actividad fActica y no prestan atencién a
las estructuras de razonamiento, aprendizaje, desempeiio y creatividad.



19. Ver apéndice o https://coachingfederation.org/core-competencies

20. Ver apéndice o https://coachingfederation.org/PCC-markers
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Apéndices



Ejemplos de documentos de Acuerdo
de Coaching

Los modelos que presentamos a continuacion son solo muestras de Acuerdo
de Coaching. No pretenden ser los Unicos, pero se pueden utilizar como guia
en la creacion de un contrato con los clientes. Los primeros dos ejemplos se
pueden obtener en la pagina web de la ICF (www.coachfederation.org), en
lengua inglesa.

El lector encontrara clausulas que cubren y protegen tanto al coach como
al cliente. Una vez que haya redactado su propia version, le recomendamos
mostrarsela a su abogado, para que la apruebe. Esto es valido, sobre todo en
los Estados Unidos, ya que en América Latina no se acostumbra realizar esta
consulta.



http://www.coachfederation.org/

Ejemplo 1
Acuerdo de Coaching para clientes

que trabajan sobre objetivos
personales

Encabezado con nombre y direccion del coach
Por favor, completar, firmar y enviar a mi direccidn de correo.

Nombre:

Plazo 1nicial: desde
hasta

Honorarios por sesion: $ Mensuales: $

Numero de sesiones por mes:

Duracion: (Duracion de cada sesion programada).

Normas basicas de trabajo
1. Llamaré¢ al coach a la hora programada.
2. Pagaré los honorarios por adelantado.

3. Entiendo y acepto que soy responsable por mi bienestar fisico, mental
y emocional durante las llamadas y durante la ejecucion de mis opciones



y mis decisiones.

4. Soy consciente de que puedo elegir suspender el programa de
Coaching en cualquier momento.

5. Entiendo que el Coaching es una relacion profesional que tengo con mi
coach, que esta disefiado para facilitar la creacion y el desarrollo de
metas personales, profesionales o comerciales, y para desarrollar y
llevar a cabo una estrategia y un plan para alcanzar esos objetivos.

6. Entiendo que el Coaching es un proceso integral que puede involucrar
todas las areas de mi vida, incluyendo trabajo, finanzas, salud,
relaciones, educacion y recreacion. Reconozco que es exclusivamente mi
responsabilidad decidir como manejar estas cuestiones, € implementar
las opciones que tengo.

7. Entiendo que el proceso de Coaching no ofrece el diagndstico o el
tratamiento de los trastornos mentales definidos por la American
Psychiatric Association.

8. Entiendo que el Coaching no es un sustituto de asesoria, psicoterapia,
psicoanalisis, o cualquier otro tratamiento vinculado a la salud o al abuso
de sustancias, y que no se utiliza en lugar de cualquier forma de
diagnostico, tratamiento o terapia.

9. Si estoy actualmente en tratamiento o bajo el cuidado de un profesional
de la salud mental, me comprometo a consultar con ¢l sobre la
conveniencia de trabajar con un coach y a que esta persona esté al tanto
de mi decision de mantener la relacion con un coach.

10. Entiendo que la informacién utilizada en el proceso de Coaching sera
confidencial, a menos que firme lo contrario, por escrito y como
excepcion de lo requerido por ley.

11. Entiendo que algunos de los temas pueden ser compartidos, sin
mencionar mi identidad, con otros profesionales, como, por ejemplo,



coaches que estan en formacidn, o con fines de consulta.

12. Entiendo que el Coaching no debe ser usado como un sustituto de
asesoramiento legal, médico, financiero, comercial, espiritual o el que
brinda cualquier otro profesional calificado. Buscaré¢ orientacion
profesional independiente para asuntos legales, médicos, financieros,
comerciales, espirituales u otros temas. Tengo entendido que todas las
decisiones en estas areas son exclusivamente mias y reconozco que mis
decisiones y mis acciones sobre ellas son de mi exclusiva
responsabilidad.

Lei y estoy de acuerdo con lo anterior.

Fecha y firma del cliente



Ejemplo 2
Acuerdo de Coaching para clientes de

organizaciones

Encabezado con nombre y direccion del coach

Acuerdo entre: (Cliente)

(Nombre de la empresa)

y coach

(Identificar titulos como coaches, certificados, credenciales, etc.),
mediante el cual el coach se compromete a proporcionar servicios de
Coaching para el cliente centrandose en los siguientes objetivos

Definicion

El Coaching es una asociacion (definida como una alianza, no como una
asociacion de negocios legales) entre el coach y el cliente, en un proceso de
reflexion y creatividad que inspira al cliente para maximizar su potencial
personal y profesional.

Responsabilidades

1. El coach se compromete a mantener las normas éticas y de
comportamiento establecidas por la Federacion Internacional de



Coaching (ICF). www.coachfederation.org/Ethics.

2. El cliente es responsable de su propio bienestar fisico, mental y
emocional, y de sus decisiones, opciones, acciones y resultados. Como
tal, el cliente estd de acuerdo en que el coach no es y no sera responsable
de cualquier accion o inaccidn, o de cualquier resultado directo o
indirecto del servicio prestado. El cliente entiende que el Coaching no es
una terapia, no sustituye a otro tratamiento y no estd disefiando para
prevenir, curar o tratar cualquier trastorno mental u otra enfermedad.

3. El cliente entiende que el Coaching no debe utilizarse como sustituto
de asesoramiento profesional legal, mental, médico o el que brindan otras
profesiones calificadas, y tratara de obtener asesoramiento profesional
independiente para estas cuestiones. Si el cliente esta bajo el cuidado de
un profesional de la salud mental, el coach recomienda que el cliente
informe al proveedor de atencion de salud mental que participa en un
proceso de Coaching,

4. El cliente se compromete a ser sincero, a estar abierto a comentarios y
a disponer del tiempo y la energia para participar plenamente en el
programa.

Servicios

Las partes acuerdan comenzar el proceso de Coaching en el mes

de e, y participar de .............. (cantidad)
sesiones mensuales, a través de reuniones
............................................................................... (Describir métodos.
Por ejemplo, en forma presencial, por Internet, por teléfono). El coach
estard disponible para atender al cliente por correo electronico y correo
de voz entre las reuniones programadas definidas por el coach


http://www.coachfederation.org/Ethics

(Describir los términos). El coach puede estar disponible durante mas
tiempo, a solicitud del cliente, sobre una base de honorarios prorrateada
e (Por ejemplo,
revisar documentos, leer o escribir informes fuera de las horas de
Coaching).

Programacion y honorarios

Este acuerdo de Coaching es valido a partir de la fecha. El pago es de
.................... (cantidad) por adelantado o................ (cantidad) mensuales
basado en ........cccceeeeeiiiieeennnnnn. (frecuencia de reuniones, expresada en el
numero por semana, por mes, etcétera.).

Las llamadas/reuniones serande ............ (duracion de las 1lamadas o
reuniones. Por ejemplo, 30, 45, 60, 90, 120 minutos). Si los honorarios se
cambian antes de que este acuerdo haya sido firmado y fechado, se
aplicara la tarifa vigente.

Procedimiento

El tiempo de las reuniones y la forma en la que el cliente tomaré contacto
con el coach sera determinado por el coach y el cliente de mutuo acuerdo.
Si se eligiera el procedimiento telefonico, el cliente realizara todas las
llamadas programadas. Llamara al coach al nimero
............................................ para todas las reuniones programadas. Si el
coach estad en cualquier otro nimero en el momento que corresponda a
una llamada programada, el cliente sera notificado antes de la cita.

Confidencialidad

Esta relacion de Coaching, asi como la informaciéon (documentada o verbal)
que el cliente comparte con el coach como parte de ella, estd ligada a la
confidencialidad del Cédigo de Etica de la ICF, pero no es una relacion
confidencial legal (como sucede en medicina o en derecho). El coach esta de
acuerdo en no divulgar cualquier informacion relacionada con el cliente sin
el consentimiento escrito del cliente. El coach no revelara el nombre del



cliente como referencia sin su consentimiento. La confidencialidad no
incluye a la informacidn que: (a) estaba en posesion del coach antes de ser
proporcionada por el cliente; (b) es generalmente conocida para el publico o
la industria del cliente; (c) el coach obtiene de un tercero, sin violacion de
cualquier obligacion para con el cliente; (d) es desarrollada
independientemente por el coach sin uso de la informacion confidencial que
brinda el cliente, o sin referencia a ella; (e) informacion que el coach tiene
que revelar porque lo obliga la ley.

Version de informacion (opcional, basada en una situacion especifica)

El coach participa de la formacion y educacion continua necesaria para
conseguir o mantener las credenciales de la ICF (International Coaching
Federation). Este proceso requiere los nombres y la informacion de contacto
de todos los clientes, para una posible verificacion por la ICF. Con la firma
de este acuerdo, acepta que se dé a conocer solo su nombre, su correo
electronico y las fechas inicial y final del Coaching. Esta informacion sera
compartida con los miembros del personal de la ICF y otras partes
involucradas en este proceso, con el uUnico proposito de verificar la
existencia de la relacion profesional. El coach no compartird notas
personales.

Cliente acepta Cliente rechaza

De acuerdo con las normas de ética de la profesion, los temas pueden ser
andnima e hipotéticamente compartidos con otros profesionales, para
capacitacion, supervision, tutoria, evaluacion, desarrollo profesional del
coach, o con fines de consulta.

Cancelacion

El cliente estd de acuerdo con que es su responsabilidad notificar al
coach por lo menos con.............. (nimero de horas) antes de las
llamadas/reuniones programadas si no puede participar. El coach se



reserva el derecho de cobrarle al cliente a pesar de sus ausencias. El
coach tratara, de buena fe, de reprogramar la reunion perdida, siguiendo
el acuerdo de trabajo.

Finalizacion

Tanto el cliente como el coach pueden rescindir este contrato por escrito,
en cualquier momento, con ............... semanas de aviso.

Responsabilidad limitada

Salvo lo expresamente acordado, el coach no da garantias expresas ni
implicitas. Este acuerdo entre las partes supone una completa
comprension con respecto al tema. El presente acuerdo sustituye todas las
presentaciones previas, tanto orales como por escrito.

Si surge una controversia con respecto a este acuerdo, que no puede
resolverse por consentimiento mutuo, el cliente y el coach intentaran
mediar de buena fe para llegar a una solucion, hasta .......................
(cantidad de tiempo en dias) después de la notificacion. Si la disputa no
se resuelve, y en el caso de acciones legales, la parte predominante
tendra derecho a recuperar los honorarios y gastos de la Corte de la
Procuraduria de la otra parte. (Cada pais tiene sus propios estatutos
legales, por lo que recomendamos pedir asesoramiento de un abogado, si
se considera conveniente).

Se solicita, por favor, firmar ambas copias y devolver una antes de la
primera reunion programada. Conservar una copia de sus registros y
otra de correo.

Nombre y firma del cliente

Fecha




Nombre y firma del coach

Fecha




Ejemplo 3
Acuerdo de Coaching

Encabezado con nombre y direccion del coach

1. Son muchas las definiciones de Coaching. La Federacion Internacional
de Coaching lo define como “una relacion profesional que ayuda a las
personas a producir resultados extraordinarios en sus vidas, carreras,
empresas u organizaciones”. A través del proceso de Coaching, los
clientes profundizan su aprendizaje, mejoran su rendimiento y su calidad
de vida. El Coaching se diferencia de las terapias que tienden a
concentrarse mas en la comprension del pasado. También es distinto de la
consultoria, que se centra en la relacion entre alguien con experiencia en
un campo particular y alguien con menos experiencia en ese campo. El
Coaching consiste en una serie de conversaciones en las que el coach
trabaja con el cliente para aclarar cuestiones que lo preocupan, definir
objetivos y establecer un plan para trabajar en su aplicacion. El coach
suele ayudar de diferentes maneras: escuchando, contribuyendo a lograr
claridad de pensamientos y expresion, brindando su apoyo, formulando
preguntas poderosas que guian hacia nuevas perspectivas.

2. El proceso de trabajo en el programa de Coaching consistira en
reuniones mensuales y durara seis meses. Cada una de las sesiones
individuales de Coaching sera de entre una hora y dos horas de duracion
y se llevara a cabo por Zoom. El cliente proporcionara al coach
informacion relevante para el programa de Coaching. (Documentos
sugeridos: perfil de carrera, curriculum, evaluaciones u otros documentos
de apoyo.)0 Es responsabilidad del cliente llamar al coach en el momento
acordado. El coach y el cliente haran todos los esfuerzos razonables para
ajustarse a los tiempos acordados para las sesiones. Si el cliente tiene



que reprogramar una sesion, debe hacerlo, al menos, con 24 horas de
anticipacion, o la perderd. Se cobraran todas las sesiones no
reprogramadas por el cliente.

3. Todas las conversaciones que se desarrollen durante el proceso de
Coaching son confidenciales. El cliente puede elegir qué informacion le
gustaria compartir con otras partes, por ejemplo, su plan de desarrollo. El
coach y el cliente definirdn sus respectivas funciones.

4. Si el cliente tuviera problemas, dudas o dificultades con respecto al
proceso de Coaching entre las sesiones programadas, resultara util que se
ponga en contacto con el coach. En estos casos podra llamarlo o enviarle
un correo electronico. El coach respondera lo antes posible por teléfono
o por correo electronico.

5. Numero de teléfono del coach:

Mail:

Zoom ID:

Numero de movil para situaciones de emergencia:

Firma, aclaracion del coach

Fecha

Firma y aclaracion del cliente

Fecha




Ejemplo 4
Acuerdo del Proceso de Sesiones de

Coaching

“Me alegro mucho de empezar a trabajar contigo como tu Coach
Personal. Vamos a descubrir qué quieres realmente y la manera de
lograrlo. Se trata de acelerar tu habilidad para tener mds éxito respecto
de lo que quieres en tu vida. Estableceras nuevos compromisos y, si lo
eliges, yo te acompariaré hasta lograrlos;, mi compromiso es con tu
COMpromiso.
Tener un claro Acuerdo de Coaching establece los cimientos para
nuestro trabajo. Por favor, hazme saber si tienes alguna pregunta”.
¢ Qué es Coaching?

“Coaching es un mecanismo para que las personas logren resultados
extraordinarios, para su beneficio y el de su comunidad. En un proceso de
Coaching se utiliza una metodologia que te apoyard a lograr resultados

especificos en las areas de tu vida.

Este tipo de conversacion y escucha expande tu habilidad para realizar
importantes cambios, avanzar en nuevas areas, ser y tener mas de lo que eres
y quieres en tu vida. Los servicios de Coaching no deben confundirse con —ni
ser un sustituto de— terapia, consejo legal o diagnostico meédico”.

Como coach, puedes esperar de mi.

1. Una relacién de Coaching abierta, honesta y comprometida.
2. Un socio que te ayude a extraer lo mejor, lo mas profundo, lo mas
verdadero y auténtico de ti.

3. Que te proporcione seguridad, soporte, apoyo y un entorno en el que te
permitas reflexionar, explorar y crear.



4. Que respete nuestro acuerdo de confidencialidad.

5. Que expanda tu vision de lo que es posible y que te ayude a descubrir
nuevos puntos de vista.

6. Que te dé informacion y aporte un feedback honesto.

7. Que te escuche con un alto compromiso y que haga preguntas que nunca
antes te hayan hecho o te hayas hecho.

8. Que te apoye para que generes nuevas distinciones.

9. Que sea parte de tu entorno favorable para alcanzar tus metas.
Como mi cliente, espero de ti:

1. Que cultives una honestidad total contigo mismo.

2. Que te COMPROMETAS a lograr resultados que sean realmente
importantes para ti.

3. Que experimentes con nueva formas de hacer las cosas y que
practiques nuevos comportamientos.

4. Que me proporciones feedback acerca de si yo, como tu coach, o el
Coaching, somos valiosos y satisfacemos tus expectativas.

5. Que seas abierto a escuchar mis comentarios y me hagas saber si te
parecen adecuados.

6. Que hagas tuyos tus progresos y tus logros.
Naturaleza de la relacion de Coaching

“Comienzas Coaching sabiendo que ti tienes el privilegio de crear tus
propias decisiones y resultados. Que ti eres responsable de eso que creas
y que ti en todo momento puedes elegir. T estas de acuerdo en no
hacerme responsable de cualquier resultado que se derive directa o
indirectamente del proceso de Coaching”.

Honorarios



“Hemos acordado una tarifade ................................. por 10 sesiones.
Esta tarifa se pagara por adelantado. Es importante que mantengamos
nuestro acuerdo financiero transparente y claro. Esto nos permite
olvidarnos del tema y concentrar toda nuestra atencion en lo que es mas
importante: los resultados que vas a conseguir.”

Tiempo

“Hemos acordado tener 10 sesiones. Cada una dura 60 minutos. Dale a
nuestro tiempo la maxima prioridad. Estableceremos un horario fijo para
cada sesion y cumpliremos nuestra palabra.”

Valor anadido

“Es posible que no puedas esperar hasta la siguiente sesion. Puede que
tengas una pregunta breve. Puede ser que necesites una respuesta
confidencial para una determinada situacién. Como valor afiadido,
ofrezco a mis clientes habituales consultas gratuitas por teléfono o por e-
mail, siempre que estas no superen los 10 minutos.”

Cambios

“He reservado mi tiempo para ti. Si surgiera un cambio, por favor,
avisame con 24 horas de antelacion y haremos una nueva cita. Si no me
avisas con anterioridad, el tiempo reservado no utilizado se dara por
perdido.”

Preparacion

“Para asegurar que obtenemos el maximo provecho, ven a cada sesion
preparado con la lista de puntos que quieres tratar. Tomate unos minutos
antes de la sesion siguiente, para valorar el progreso que has hecho
durante la semana y para considerar como quieres utilizar la siguiente
sesion. Puedes utilizar alguna de las siguientes preguntas o puedes crear
las tuyas propias. Si quieres, me puedes enviar tus respuestas por e-mail
con antelacion a nuestra proxima sesion.



1. {Qué progresos he realizado desde nuestra ultima sesion?

2. /Que desafios tuve que afrontar? ;Como los manej€? ;Cuales necesito
resolver todavia?

3. {Qué nuevas ideas u oportunidades han surgido?

4. ;En qué quiero concentrarme en la sesion siguiente?
Honestidad y confianza

La honestidad es una pieza fundamental. Por favor, no seas “educado”,
como mecanismo para proteger a uno de nosotros. Yo espero que
honestamente me hables de todo lo que sea necesario en la relacion de
Coaching, y de todo lo que no te gusta. Si alguna vez digo algo que te
molesta 0 que no te hace sentir bien, por favor, hdzmelo saber. Te
prometo hacer todo lo que esté a mi alcance para satisfacer tus
necesidades. Honestidad y confianza son imprescindibles para que
nuestra relacion crezca. Quiero que este sea un lugar abierto y seguro al
que puedas venir con toda confianza.

Yo,

he leido el presente acuerdo y estoy conforme en todas sus partes.

Firma del cliente

Fecha

Nombre y firma del coach

Fecha




Sesiones completas

Sesion con Pablo

(00:01) Pablo, ;qué te gustaria trabajar en la sesion de hoy?

(00:08) Bueno, encantado de verte y de recibir Coaching con vos y de
poder colaborar también permitiendo que se grabe la sesion. El tema es
el siguiente: yo soy redactor, soy editor. Cuando tenia doce afios, por
primera vez un profesor me dijo que iba a trabajar de esto, yo no sabia de
lo que estaba hablando. Cuando tenia veinticuatro, un escritor que ya
tenia ocho novelas publicadas me dijo que tenia que dedicarme a escribir
mis cuentos, mis novelas. Tengo libros autografiados por escritores
conocidos que dicen: “A mi amigo Pablo, a la espera de su obra”. Asi
que, bueno, si bien yo vuelco parte de esto en mi profesion de redactor y
de editor, mi gran tema o el tema que me gustaria conversar en esta sesion
tiene que ver con por qué o como tengo que hacer para volcar energia y
tiempo en la realizacion de un proyecto personal.

(01:20) Cuando decis proyecto personal, ;qué querés decir?

01:25'Y, por ejemplo, tengo novelas encaminadas, libros, también, que
tienen que ver con la ayuda a los demas, temas encaminados y no creo los
espacios para desarrollar estos proyectos.

(01:47) ;Y qué seria para vos un buen resultado de la sesion de hoy,
en relacion con encontrar espacios para estos proyectos?

(01:55) El resultado bueno seria que yo lograra reflexionar acerca de
como puedo hacer para crear estos espacios de tiempo y dedicarles la
energia y poner los pies sobre la ruta de estos proyectos.



(02:15) (Qué hace que eso sea importante para vos, hoy, que puedas
iniciar esa ruta y desarrollar esos proyectos?

(02:22) Siento que tendria que ver con una realizacion personal y también
con, de alguna manera, un homenaje a todos los que me alentaron y me
siguen alentando en este sentido.

(02:40) Y en relacion con este camino, esta ruta que querés preparar
para tener mayor espacio y dedicarle energia, ;cual te parece que es
un buen lugar para empezar a explorar qué es lo que hay ahi?

(03:00) Yo creo que el lugar para explorar puede tener que ver con que a
veces pienso que mi idea no va a ser aceptada cuando, en realidad,
siempre que aporto, ya sea cuando estoy trabajando con un cliente o
cuando estoy colaborando en las distintas vertientes de esta profesion,
este oficio que tengo, todo es aceptado. Incluso tengo escritores
conocidos, gente grande que ha publicado muchas novelas, que aceptan lo
que yo hago, y me asombra a veces. Entonces, ;por qué me sigo
asombrando, después de treinta y cinco afios que me dijeron por primera
vez que tenia que escribir?

(03:54) Lo que yo estoy escuchando es que hay una parte tuya, una
voz interna, que te dice: “Lo que yo voy a escribir no les va a
interesar o no lo van a aceptar”. Tenés otra voz que te dice: “Hace
afnos que la gente me viene aceptando y le gusta lo que escribo y me
recomienda que escriba mas”. Y después escucho una tercera voz que
se asombra. Es como que tenés las tres, hay una que reconoce tu
capacidad, que sabe que tenés algo para ofrecer basado en lo que te
dicen los demas. Parece que los demas tienen un peso fuerte ahi en
esa voz. Otra voz mas tuya que dice: “Bueno. quizas lo que yo tenga
no es, no tengo algo que sea bueno, o que lo acepten o que me
acepten”. Después hay otra parte que se asombra, se sorprende
cuando escucha lo que le dicen los demas. ;Qué pensas de estas tres
posibles voces? No sé si habra alguna mas, quizas...



(05:08) A mi no se me ocurre. Pero tal vez puede haber... Lo que pienso

es que en este concierto tendria que encontrar una voz propia que me diga
“Bueno, hacelo”, porque eso es lo que me va a dar la tranquilidad que yo
necesito para saber que esa energia esta bien invertida.

(05:47) Cuando vos compartias eso, ;sabés la imagen que me vino?
La imagen de un partido de futbol en el que la gente, esta opinando,
estan todos opinando sobre lo que esta pasando. Pero no son los
jugadores que estan en la cancha, jugando.

(06:06) Bien, si.

(06:10) Cuando te describo esta imagen que me vino, ;qué se te
ocurre?

(06:18) Que es cierto. A 1o mejor no juego porque estoy mirando a la
tribuna, para prenderme en la imagen que proponés, y que me parece
buena. En vez de decir: “Bueno, este es el césped, esta es la pelota, estos
son mis pies y hay que poner la pelota en aquel lugar”, estoy mirando del
alambrado para afuera —aca, en la Argentina, es todo con alambrado—.
Miro del alambrado para afuera para ver qué dicen los demas, ;no? Y en
ese concierto probablemente me ponga piedras en el camino, porque uno,
cuando mira un coro, cuando esta frente a un coro, siempre elige a quién
mirar. Porque no los puede mirar a todos. Entonces, tal vez, en este temor
de mandarme con lo mio, sin descuidar ninguna de las otras cosas,
obviamente, miro, concentro mi mirada en las voces que pueden
desalentarme. A veces, no por dudar de mi talento, sino por decir
“;Quién se va a poner a leer esto?”, que en definitiva es lo mismo,
porque el resultado es el no hacer. Asi que si, me parece que tal vez de
esta conversacion me viene esto de decir: “Bueno, desconectemos un
poco el audio, démonos vuelta. O mejor, no lo desconectemos. Seamos
conscientes de que esto sucede. Pero bueno, pongamos los pies en la
cancha y la mirada en el objetivo. Y pateemos, porque si no, seguro no va
a entrar la pelota”.



Entonces, me parece que este seria un punto... Yo no s¢€ si decir para
reflexionar o para dejar de reflexionar y empezar a anotar. Dejar ya de
darle o ponerle tanta nafta a la mente y permitir que los dedos hagan lo
que tienen que hacer, atento a que la primera etapa de la escritura es
intuicion. Yo estoy convencido, y aparte, por mi profesion, lo he
comprobado, que se escribe con el corazon pero se corrige con la cabeza.
Entonces, la primera etapa de la escritura es una etapa en la que uno tiene
que liberar la intuicion. Pero la tiene que liberar. Y liberarla es que esté
libre de lo que hayan dicho los demas, de los que dijeron “si” y los que
dijeron “no”. Porque también en el aliento, a veces, hay, por lo menos en
el camino del arte, hay como mucha direccionalidad. “Vos tendrias que
hacer esto”. Y entonces, uno tendria que poder disociar o dividir la frase
y decir: “Vos tendrias que hacerlo”. Sacar el “esto”, y poner: “Vos
tendrias que hacer...”. Rellena la linea de puntos y mandate. Asi que me
parece que esa imagen del coro o de la hinchada con la gente que esta
hablando me sirve, por ahi, para darme cuenta de que me tengo que dar
vuelta. Mirar mas que a la tribuna, al campo de juego, y confiar en la
poca o mucha habilidad que tengo. Porque, en definitiva, es una cuestion
de trabajo, no de habilidad. Gente como Woody Allen, muy talentosa,
dice: “Es uno por ciento de inspiracion, y el resto, transpiracion”. Pero
para transpirar por algo hay que sentir la motivacion.

(11:06) ;Y como estas en este momento en términos de tu
motivacion?

(11:14) Me pasa eso, que siento que tengo la energia, que tengo cosas
para decir, muchas mas que hace treinta y cinco afios, porque al comienzo
la excusa era que no tenia nada que decir, que era un chico. Los escritores
no se preguntan esto. Escriben. Pero si encuentro esta cosa de que siento
la energia pero no paso a la accion. Asi que, bueno, la motivacion, por
ahi, creo que en un grado tiene que estar porque traigo el tema a esta
conversacion. Si no, diria: “Es un tema sepultado. Hablemos de cosas
que valen la pena”.



(12:06) Entonces, si la motivacion es suficiente —porque cuando
empezamos yo te pregunté para qué y vos dijiste dos cosas—: para una
realizacion personal y para homenajear a los otros. Pero cuando yo te
escuché no estaba ciento por ciento seguro de si eso era suficiente
motivacion. Por eso te estoy preguntando y vos me decis: “Si, es
suficiente motivacion; si no, no lo traeria”. La pregunta es: Entonces,
Jqué es lo que te esta deteniendo?

(12:33) Y, puede ser el temor a desperdiciar mi tiempo en algo que no va
a recibir la valoracion. Yo estoy acostumbrado a que se valore mi
trabajo. En todos los terrenos en los que me desempefié me paso eso. Y
entonces cuando uno va a un alto riesgo, como sucede... Pensemos que
Van Gogh vendi6 un solo cuadro en toda su vida. El mercado del arte, el
reconocimiento. El no tuvo reconocimiento, no pasaba por la plata. Era
pobre porque no vendia los cuadros, pero lo suyo no pasaba por eso. No
lo vieron. Entonces, eso, a veces, uno dice: “Yo, jpara qué?”. Eso es, por
ahi, lo que siento que me falta. Esta cosa de decir: “Y bueno, hacelo,
porque si no...”.

(13:45) Estamos identificando esas voces internas tuyas que tienen
diferentes posiciones o diferentes perspectivas. Entonces, la parte
tuya, la voz que te empuje a ir a la cancha en vez de estar en las
gradas observando y reflexionando y discutiendo... ;qué va a tener
que pasar para que esa voz que te empuje tenga mayor prominencia?

(14:19) Yo creo que tendria que mandarme un mensaje a mi mismo para
que, desde mi interior, empiece a... ni siquiera salir, que me empiece a
trabajar la cabeza, a picotear como el pajaro carpintero, y esa voz... Yo
creo en los mensajes simples. Y esa voz tendria que tener tres palabras
nada mas. Tendria que decir: “Ponelo por escrito”. Ponelo por escrito.
Ponelo por escrito”. Porque eso es lo que yo le digo también a la gente
con la que trabajo. Cuando me cuentan algo, yo les digo: “Anotalo.
Anotemos, porque si no esta escrito, no estd”. Entonces, siento que si yo
me empiezo a mandar esa... autosugestion, si querés, y esto se convierte



en mi mensaje interno y logro priorizar esa voz, que esa voz sea mi coach
interno, mi entrenador. Es decir, ese que te dice: “And4, anda. Bueno,
ponelo por escrito...”. O sea, son mensajes, los mensajes del deporte,
porque practiqué mucho deporte también, son asi. No hay tiempo ahi. No
es la Facultad de Filosofia. jDale! Entonces, creo que eso es lo que me
podria ayudar. Concentrarme en la creacion de esa voz que me
autosugestione para que cada vez que dude surja esa voz de mi coach
interno y diga: “Ponelo por escrito”.

(16:06) Ahi tenés algo muy concreto y practico para hacer. Y el
background para eso, para que vos tomes ese comportamiento y
tengas tu voz interna que te empuje y te diga: “Ponelo por escrito”.
. Qué tenés que creer de vos mismo?

(16:27) Y, tengo que creer que soy bueno para esto. O sea, convencerme
yo, porque la corroboracion externa es una pluma al viento. Siempre
viene. Yo hablo de la gente que me alentd. De la otra gente no hablo; pero
siempre hay gente... Obviamente, la gente opina y lo hace de corazon.
Cuando yo tenia doce afios y le conté a mi padre este mensaje del
profesor de Castellano que me dijo que yo servia para escribir, mi padre
me mird como si yo le estuviera hablando... Me mir6 como el primer tipo
al que le habl6 un loro, jentendés? Con asombro... “;Qué dice?”.
Entonces, mas alla de las buenas intenciones o malas intenciones, ahora
ya estd, no importa. Uno se tiene que autosustentar en esto.

(17:28) Me quedé pensando en eso que dijiste de que tu papa se
sorprendio por eso. Y me pregunto si hay algo de eso relacionado con
como vos te sorprendés también de vos mismo. Puede ser, es una
posibilidad, que esa misma sorpresa que tu papa tuvo con eso que vos
estas trayendo aca, sea la misma que vos, de alguna manera, también
incorporaste cuando la gente alaba tus escritos. ;Hay alguna
posibilidad de que haya algo de eso, que por ahi también esté otra voz
interna critica relacionada?



(18:14) Y, si, porque si yo lo pienso, que mi papa diga “Bueno esta bien,
hablemos de otro tema, ;qué vas a hacer cuando seas grande?”, es lo
mismo que yo hago, en definitiva. Yo tomo ese discurso y lo repito. En
definitiva, yo a todos los escucho. Pero lo que hago es eso. Es decir, no
tiene futuro esto. La accion es esa. Es la accion de alguien que no hace
algo porque piensa “La verdad es que para anotar algo que nadie va a
leer, me lo quedo pensando y listo”. Y lo pienso nomas. Viste que la
escritura es un medio de comunicacion. Si vos lo pensas y lo vas a anotar,
pero nadie lo va a leer... Listo, pensalo para vos solo. Pero si, creo que
hay esto de tratar de cambiar ese mensaje y reemplazarlo por uno simple
y realmente probar ese camino con intensidad. Es decir: “Ponelo por
escrito, y después, ves. Sabemos que todo se acomoda, pero ponelo por
escrito”.

(19:45) Ya tenemos tu plan de accion. ;Qué dirias que fue tu
aprendizaje mas importante de esta conversacion?

(19:55) Creo que a mi, lo que mas me gusto de esta conversacion, lo que
aprendi, es a tener esta... mejor dicho, lo que me aportd tu mirada fue esto
de poder individualizar ese coro, ;no? Y poder saber que ese coro es una
hinchada, a veces te alienta y a veces se acuerda de tus parientes. Pero la
hinchada es la hinchada, digamos. Entonces, claro, el jugador lo que tiene
que hacer es saludar cuando mete un gol. El resto del tiempo tiene que
mirar la pelota, el césped y el arco. En mi caso esto se concretaria en esta
frase, en decir: “Ponelo por escrito”. Pero el aprendizaje principal es
esto, es decir, poder individualizar estas voces que estan ahi y que no
tienen por qué ser determinantes.

(21:11) ;Pensas que podés llegar a tener algun obstaculo en el futuro
para lidiar con estas voces y para que el jugador esté pendiente de la
pelota?

(21:21) Probablemente. Pero bueno, a mi me parece que si uno tiene un
mantra fuerte, o sea, un objetivo individualizado en un mensaje corto y



claro acerca de como hacer para mantener las ruedas en la ruta, se va a
poder guarecer de estas voces internas que siempre van a estar.

(21:53) ;Y algun apoyo que puedas necesitar para lidiar con estas
voces?

(22:01) Lo que pasa es que siempre... Si, probablemente pueda necesitar
el apoyo, pero creo que otra cosa que aprendi en esta sesion... por un
lado, vos me estas ayudando, y entonces, uno se da cuenta de 1o bien que
le hace tener esta conversacion de Coaching. Pero por otro lado, esta
conversacion, creo que tiene que ver con el tema de ser un poco
independiente, ;no? De decir “Bueno, probablemente necesite ayuda;
pero asi como tengo que aprender a buscar ayuda, tengo que aprender a
no depender de la ayuda”. Ese seria el punto medio, como dicen los
chinos. Es decir: por aca.

(23:07) Pablo, ;como te gustaria terminar la sesion?

(23:10) Bueno, a mi me gustaria... Creo que esto que hablamos recién un
poco la resume. Me gustaria terminarla recordando mi mantra: “Ponelo
por escrito”. Lo voy a anotar. Y también quiero terminar esta sesion
agradeciéndote, porque me hiciste ver un montdn de cosas.

(23:35) Gracias de nuevo por participar, por dejarme grabar la sesion
para el libro. Voy a detener la grabacion ahora.

Sesion con Analia

(00:01) Analia, gracias por aceptar que grabe la sesion del dia de hoy.
,Qué te gustaria conseguir en esta sesion?

(00:10) Mira, fijate que tengo un dilema en mi trabajo. Yo soy directora
de una consultora. Y tengo mi vendedora superestrella que, la verdad, lo
ha hecho muy bien a lo largo de los afios, pero ultimamente no esta
pudiendo concretar las metas. Y lo que esta pasandonos es que se esta
disminuyendo muy fuertemente la velocidad de venta y eso esta afectando



ya muchisimo a la empresa. Entonces, lo que me esta pasando es que todo
el tiempo estoy enojada con ella y le exijo y le pido, y por otro lado, en
mi cabeza digo “pero es que hay recesion y hay COVID”. Y luego me
digo “pues, le tengo que pedir a ella y a todos que vendan”™, y asi estoy,
como jaloneada y como que no acabo de encontrar el punto medio entre
exigir, entre el acompaiar y el cuidar también la relacion. Es una relacion
de muchos afios y ver lo que esta pasando ahorita en el mundo...
Entonces, me esta pasando eso ahorita.

(01:28) Y para el final de la sesion de hoy, ;qué te gustaria que fuera
diferente en relacion con tu trabajo con ella?

(01:35) Mira, la verdad, me gustaria tener claridad en el liderazgo que
puedo ejercer sobre ella, para apoyarla, que dé los resultados. Pero no
desde un lugar maternal, sino desde un lugar que la empodere y que me
empodere.

(02:01) ¢Qué hace que eso sea importante para vos hoy, clarificar tu
liderazgo, empoderarla a ella y empoderarte?

(02:07) Es que al tener un equipo de trabajo siempre me siento
responsable de ellos y de la empresa. Esta responsabilidad me viene de
varios lados. Una es a nivel de ellos, porque se comprometieron conmigo
y votaron por el suefio de estar conmigo. Entonces, siento que yo como
lider tengo la responsabilidad de que estén bien ellos y sus familias, y
que la empresa crezca. Pero tampoco creo en un liderazgo autoritario, y
me estoy convirtiendo un poco en eso, porque como estoy un poco
frustrada, porque no estamos pudiendo alanzar los objetivos... Entonces,
ya tuve que quitar las oficinas, y como que la jalo de mas. Es importante,
para mi, preservar esa relacion con calidez, pero a la vez conseguir
resultados.

(03:14) Entonces, ;por donde te gustaria que empecemos a explorar
esta relacion que tenés con ella para que, al final de la sesion, puedas



encontrar claridad en tu liderazgo, tengas resultado pero a su vez la
empoderes, te empoderes, la apoyes, preserves la relacion?

(03:36) Con la conversacion de ayer... Tenemos dos personas para un
proyecto y se bajo una. Entonces, quedo solo una. Me hablo, y la verdad
es que creo que reaccioné bien como lider, pero en la tarde, cuando hablé
con ella, le pregunté: “;Como estas?”. Y me dijo: “Deprimida, estoy muy
triste. No s€ qué vamos a hacer”. Como que estd con su autoestima hecha
pedazos. Y yo la verdad siento que inconscientemente creé eso en la
conversacion, porque creo que la acabé culpando. No se lo dije, pero he
de confesar, la verdad, que si. Creo que alli estaba, en mi inconsciente,
decir: “;Qué hiciste para que de dos quedara uno?”. Pues no me gusto, me
fui a dormir y le dije: “No, a ver, tenemos que entender lo que estamos
viviendo juntas, tenemos que a lo mejor disefiar un producto diferente”.
Como que estuve creando posibilidades, pero ya era la tarde. Ella no...
no estaba bien... De plano us6 la palabra “deprimida” y me dije: “Tengo
que entender qué estoy haciendo como lider, como contexto, porque si
ella se siente asi, pues, va a vender cada vez menos, y sobre todo, voy a
afectar su salud mental, su salud fisica”. Ella me importa genuinamente.
Es una persona que quiero mucho y que se ha comprometido conmigo de
todas las formas posibles, durante quince afios, para sacar esta empresa
adelante, y lo que menos quiero es culparla de lo que estamos viviendo
todos.

(05:34) Escucho que hay una parte que tiene que ver con el contexto
politico, financiero, social, como bien acabas de decir, que estamos
viviendo todos. ;Cual es la parte que es responsabilidad de ella?
Porque hay partes que no podemos controlar y una parte que si es
responsabilidad de ella. ;Como distinguir entre esas dos cosas?

(05:59) Me es util lo que me dices, porque yo creo que me tengo que
poner a mi, en la ecuacion como lider; o sea, cual es responsabilidad de
ella y cual es responsabilidad mia y cudl es la del contexto. Y yo creo
que en esta danza hay tres pedacitos. O sea, creo que ella... Yo creo que



hablamos con cuarenta prospectos, facil, en tres meses, pero por ejemplo,
yo no hablé con ningln prospecto. Ella no me involucr6 a mi, porque me
ve ocupada, pero yo tampoco me hice accesible. Si la supervisaba y los
veiamos, pero no fue directo. Entonces, tal vez, a lo mejor como parte mi
estilo de liderazgo, ahorita que estoy pensando en esto, a 1o mejor pasa
por lo que tengo que aprender como lider ahorita, en una crisis, que es,
tal vez, involucrarme, hacer cosas que antes no hacia. Porque lo que
estabamos haciendo, evidentemente, no esta funcionando, porque nos
quedamos con un cliente. Y tampoco va a funcionar que yo la regaiie o le
eche un viaje de culpa consciente o inconscientemente, que ella se sienta
como se siente. Entonces, tal vez, el estilo nuevo de liderazgo que se
requiere en un tiempo como este es algo que tendremos que descubrir
juntas. A lo mejor, ella dejarme estar mas cerca, y a lo mejor, yo
involucrarme mas. O sea, a lo mejor, una distancia distinta.

(07:54) Lo que estoy escuchando es que estas hablando de
involucrarte mas, si es necesario, y poder, juntas, disefiar lo que es
necesario para el futuro. La pregunta que tengo para hacerte es en
relacion con tu liderazgo. ;Quién querés ser como lider con ella? Yo
creo que ya empezaste a contestarla, pero si tuvieras que completar
la oracion diciendo: “Como lider quiero ser...”, ;como completarias
la oracion?

(08:38) Pues, quiero ser un espacio de creacion colaborativa, quiero ser
responsable de mi contribucion en los resultados. Quiero ser una escucha
que empodere y una presencia de... como te dir¢, que posibilite, no que
estorbe. Me gustaria ser con ella, en particular, un lider claro. ;Sabes qué
estoy descubriendo mientras te digo? Creo que tengo como una especie de
viaje de culpa con ella. Estoy descubriendo que ella me ha dado tanto
esfuerzo, contribucion, me ha dado mas de lo que le he pedido a lo largo
de quince afios, asi que todo el tiempo siento como una deuda en
particular con ella. Entonces, a lo mejor no he podido manejar claramente
la conversacion de ta a ti, porque hay como una culpa que me da, una
especie de adeudo, porque “me has dado demasiado, ;como te pago?”.



Entonces, a 1o mejor, 1o que hay dentro de mi es una especie de crac, de
ganas de protegerla. Entonces, quisiera no hacer eso. ;Y como me
gustaria ser con ella? Libre. Para que vuelva a estar alegre 1a cosa,
porque no esta alegre. Estd pesada la relacion, esta cargada. Bien
poderoso esto de encontrar que tengo como ese adeudo.

(11:08) Quizas el darte cuenta de que eso esta en el background por
ahi no te permite ser la lider que querés ser en esta situacion con ella.

(11:19) Pues, si... Si exploro como esta deuda me impide ser esa lider,
que me estas preguntando... Yo creo que si, creo que estoy mas desde el
amigo que desde el lider. O sea, mas desde “te acompafio, te cuido, no te
apuro, no te me vayas a deprimir”. En vez de eso, tal vez tendria que
decir: “;Qué estamos haciendo chueco?, ;coémo no estamos generando el
resultado? ;Qué necesitas de mi?”. Es una cosa que normalmente haria
con otras personas. A lo mejor, esta conversacion esta ahi metida.

(12:12) ;Y qué va a requerir de vos reunirte con ella y poder tener lo
que sentis que esta pendiente a partir de darte cuenta de esto? ;Qué
puede ser diferente en la relacion?

(12:29) Pues... en esa conversacion que vamos a tener, creo que yo
podria abrir esto que siento con ella. Y tal vez, si ella siente lo mismo,
ver como podemos nivelar, o sea, si hay algo que ella siente que requiere
de mi, que yo le deba, como tener esa conversacion valiente para ver si
hay algo econdémico o de tiempo, o algo que requiera ella como para que
respire y podamos entrar en una relacion mas libre. Porque si me ha
pasado, ella dice: “Es que estoy cuidando a mi mama”. Y entonces, yo le
digo: “Si, cuidala, porque...”, pero no digo de qué hora a qué hora,
cuando, como... No hago eso porque es como que... Y yo también creo
que viene del carifio, creo que despucs de tantos afos de estar trabajando
con alguien quieres ser una presencia de acompainamiento, pero ;coOmo se
revuelven las relaciones?



(13:55) Como vos dijiste al principio, es como un pastel: un tercio, un
tercio y un tercio. Un tercio es ella, un tercio sos vos y un tercio es el
contexto de lo que esta pasando. De la parte de ella, ;hay algo que
quizas todavia no esté viendo y que le permitiria tener mayor nivel de
efectividad? Quizas sea un punto ciego para ella.

(14:50) Fijate que yo creo... El otro dia que platicdbamos, como que en
términos de ventas, tanta gente le ha dicho que no y entonces ella decia:
“Es que sabes que... le estoy vendiendo este curso. Entonces, asi, dijo:
“Coémo le voy a quitar ese dinero si lo tiene que usar para estas otras
cosas, ahorita en tiempos de crisis”. Y yo le dije: “;Coémo que le vas a
quitar?, ;como vas a vender mas...?”. Yo creo que esa conversacion, a lo
mejor, es porque ella se siente asi. Pues, si, y es como que... yo creo que
como lider tengo que explorar eso que el otro dia me dijo, ir mas
profundo, ver qué le esta pasando a ella en esta crisis, qué esta viviendo
y desde que lugar esta parandose para hacer una oferta poderosa para
otros, si ella esta sintiéndose, a 1o mejor, angustiada. Si, tienes razon.

(16:01) Ella no compraria el curso...

(16:06) Mira, no lo va a comprar. Pues, claro, ella dijo: “Yo ni loca me
gastaba ese dineral en este entrenamiento”. Claro, si, mira qué poderoso.
Es que yo creo que el contexto que decias hace ratito, la crisis, nos esta
tocando a todos de muchas maneras, y como colaboradores en la
empresa, pues, a todos nos genera conversaciones. Unos, mas de
inseguridad; otros, de ahorro; otros, de lo que sea; y a lo mejor, yo creo
que eso me ha faltado con todo mi equipo. Como que hemos hablado de la
crisis de resiliencia, pero no. No con todos, porque si he tenido
conversaciones muy profundas con algunos miembros del equipo, de qué
les pasa. Yo he sido como ese lider coach, que esta con ellos; pero con
ella no lo fui, porque es la de ventas, la mera mera. Entonces, como nos
esta costando el trabajo... Yo creo que esto me estd ayudando mucho,
porque me estoy dando cuenta de varios niveles en los que, pues, creo
que si queremos crear algo diferente juntas, el contexto no lo podemos



cambiar, pero si puedo cambiar yo, como lider, estar mas cerca en la
relacion, ver lo de esa culpa o ese adeudo, y a lo mejor, ella ver como ha
afectado la crisis en su mente y en sus conversaciones de venta.

(17:55) (Qué aprendiste hasta ahora?

(18:00) Esto es muy util... Lo estoy sintiendo muy efectivo, porque yo,
fijate que estaba viniendo desde la culpa, preguntandome: ““;Qué¢ le habré
dicho o hecho que esta deprimida?”. Pero no, es que son tres cosas: una
cosa es lo que nos esta pasando a todos, el contexto; la otra es lo que me
esta pasando a mi y la relacion... Son cuatro: yo, la relacion, ella y el
contexto. Y creo que si lo platicamos juntas, probablemente, vamos a
poder crear algo nuevo.

(18:46) Analia, ya tenés un plan de accion. ;Se te ocurre que podés
llegar a tener algun obstaculo para mantener esa conversacion, para
poder dar seguimiento a esto que estamos hablando?

(18:54) Creo que lo tinico que me podria impedir hacer esto es que
tuviera yo prisa. Es decir, como que necesito hacer una agenda, un
espacio, una horita no para platicar sobre ventas ni nada, sino para
platicar sobre esto, y creo que si no lo hago, no lo voy a hacer bien.
Porque lo vamos a hacer a 1a mitad de una junta, que estamos viendo
quién sabe qué, y yo creo que esto amerita una sesion rica entre las dos.

(19:29) ( Vas a necesitar algo mas para poder hacerla? ;Algun tipo de
apoyo? ;Algun tipo de recurso?

(19:40) Creo que lo que mas tendria que trabajar en mi seria empezar la
relacion abierta, abriéndome, asi fluyo diciéndole “No me gusto oirte
deprimida y me hice cargo de explorar qué me pas6 a mi con eso”, y
entonces, ya decirle que siento que me ha dado mucho y que eso a veces
me genera culpa. Y pues, a ver ahi qué sale. A lo mejor siento que debo
recordarme empezar por ahi, para que no me vuelva su queja, sino que



podamos estar en una relacion de pares un ratito, explorando qué nos esta
pasando. Yo creo que eso seria bueno para mi.

(20:32) Quiero reconocerte por tu vulnerabilidad y disposicion a
explorar y clarificar tu liderazgo. ;Como querés terminar la sesion,
Analia?

(20:42) Yo creo que primero, agradecida contigo, porque esta relacion es
muy importante para mi. Entonces, creo que tengo un caminito. Y la
segunda, pues, llevandome en mi corazon que siempre las cosas son de
muchos niveles, y que, como lider, si puedo ver varios niveles, voy a
poder ser mas efectiva, sobre todo, en una época como esta, donde el
contexto afecta todos los otros niveles. No hay nada mas alla afuera, sino
que todo nos impacta. Entonces, me sirvido mucho, como lider, recordar
que esto esta arriba, viendo el contexto completo, no nada mas el
pedacito de la venta o de la actividad o la operacion. Entonces, me voy
agradecida.

(21:37) Muchas gracias, Analia. ;Te parece bien todavia, que use esta
grabacion con fines didacticos?

(21:41) Si, claro que si.
(21:42) Muchas gracias. Lo aprecio mucho.

Sesion con Daniella

(00:01) Hola, Daniella, gracias por aceptar mi invitacion a esta sesion
de Coaching del dia de hoy.

(00:09) Al revés, gracias a ti. Te agradezco mucho. La que lo necesita
SOy YyO.

(00:14) Gracias por dejarme grabarla y utilizarla para nuestro libro.
,Qué te gustaria trabajar en la sesion de hoy?



(00:22) Mira, quiero trabajar un tema que tengo en mi cabeza por afios,
pero ahorita es como que me explotd. Entonces, quiero organizar mi
mente. Me siento saturada, verdaderamente saturada, creo que estoy
trabajando mucho. Algunas son cosas de paga, otras son cosas
voluntarias, hago mucho trabajo voluntario. Estoy en muchos grupos que
no me pagan, pero quiero estar en ellos. A todo digo que si, y soy
responsable. Creo que desde el COVID-19, este mundo virtual me
rebaso, por el tema de que trabajo muy de noche, desde tempranito y en
pijama ya estoy en la computadora pegada, y eso, tengo un problema: que
todo me gusta. Todo lo que hago me gusta, no puedo elegir. Si ahorita
tuviera que elegir dejar algo, me doleria bastante. Lo que hago creo que
lo hago con pasion, lo hago bien. Aparte, ese es otro tema, que soy un
poco perfeccionista y quiero hacer todo muy bien. Y me encanta todo en
lo que me meto, pero es too much. Estoy cansada. Estoy desvelada.
Duermo poco y eso... Como que necesito aprender a decir que no.

(01:50) ¢Qué seria un buen resultado de la conversacion de hoy, en
relacion con “decir que no” y en relacion con esta saturacion de la
que estas hablando?

(02:00) Un buen resultado, para mi, seria poder decir “no” sin sentirme
culpable y sin que otros me escuchen agresiva. ;Como hacerle? Ese seria
un gran resultado de esta sesidn para mi. Y, si, eso mas o menos, entender
queé me pasa y no sentirme culpable.

(02:34) Entonces, tu hipotesis es que una de las razones por las cuales
no decis “no” es que te sentis culpable... ;Qué mas?

(02:46) Siento que tiene mucho que ver como soy, el querer complacer,
querer quedar bien con todos y mas, mas en el fondo, que todo 1o que me
propone todo el mundo me emociona, se me hace lo maximo, me encanta.
Creo que estd buenisimo y quiero todo, me quiero comer todo el pastel;
pero siento que este ultimo afo, sobre todo, creo que la pandemia tuvo
mucho que ver con esto, como que invadié mi espacio y no hay horarios.



Trabajo de noche y trabajo muy temprano y me saturé. Entonces, eso, el
querer complacer, el quedar bien y el querer abarcar mucho.

03:46) ;Por donde te gustaria que empecemos a explorar este tema
6

que estas trayendo relacionado con el decir “no”, tu saturacion y tu

cansancio?

(03:59) Creo que quizas deberiamos empezar con por qué me hago esto.
Bueno, por qué no me animo a decir “no”. O sea, quiero ese espacio de
autorrespeto a mi misma y honrarlo sintiéndome bien. Entonces, creo que
me gustaria empezar con qué me esta pasando a mi, qué estoy sintiendo
yo, que pudiera mover la hoja un poquito y no sentirme culpable al
decirlo.

(04:55) Usaste la palabra “autorrespeto”. ; CoOmo pensas que serias
vos si tuvieras un mayor nivel de autorrespeto? ;Qué seria diferente?

(05:20) Creo que tiene que ver con cuidarme a mi. Para mi, el
autorrespeto es como decir: “Hasta aqui llegu¢”. Tiene que ver con mi
cuidado, con respetar mis limites. Creo que los estoy sobrepasando. No
me estoy cuidando, y por eso estoy cansada, y por eso no duermo. Y
como quiero que todo quede perfecto, me autoexijo demasiado. Quizas
ahi esta el tema, en la autoexigencia, en querer estar en todo.

(06:05) Hay una expresion en inglés, “FOMO”, que viene de fear or
missing out. ;L.a conocés? Es el miedo a decir que no y perder
oportunidades de vivir experiencias relacionadas con el aprendizaje,
la diversion...

(06:35) La habia escuchado.

(06:37) Es muchas veces lo que hace que mucha gente diga “si”
cuando quiere decir “no”. ;Qué reaccion tienes cuando comparto esta
idea?



(06:53) Me pega, claro que me pega, porque quiero estar en todo. Quiero
estar en todo, pero no se puede. Por ejemplo, te juro, ayer estuve
trabajando y entre los breaks que tenia me acostaba aqui, en el sofa, a
cerrar los 0jos un minuto y decirme: “No puedo, no puedo...”. Entonces,
creo que ese cuidado de mi misma, junto con el FOMO que me ataca,
como que es una amenaza. Es como que se me antoja decirle: “No te me
acerques; vete para alla y no te me acerques ahorita, porque no se puede”.
Quizas sea cosa de elegir, quizas sea cosa de escoger. Ahorita tengo un
tema familiar del que quiero participar, y quiero tomarme dos meses, y
me siento sumamente culpable. Como que me animo y luego no me animo,
porque me entra el FOMO: “No me sea que me vaya a perder todo lo que
va a pasar en esos dos meses”. Y, si, si... Creo que me estoy
descuidando, descuidando mi bienestar, mi cuidado.

(08:22) Si tomas distancia y ves tu realidad desde una vision de drony
miras tu vida desde el punto de vista que acabas de mencionar, el
respeto por vos misma, tu cuidado, ;qué ves?

(08:37) Me siento como que estoy corre y corre y corre carreras. Asi me
voy corriendo y corriendo y en el camino me dan un agua y la tomo, y en
el camino alguien me da una banderita y la tomo, y en el camino alguien
se para y me dice “vente a comer” y voy. Me siento, viéndolo desde
arriba, como en una carrera donde no me tomo el tiempo para respirar y
descansar y tomarme el agua. Tomo y tomo y tomo cosas, y me las llevo,
y como que me falta pararme a tomar, quizas, a disfrutar, a ver para atras,
a respirar. En vez de sentir que tengo que cumplir una cosa, y acaba mi
videollamada y me voy a la que sigue, y acaba y me voy a la que sigue. A
veces corto una y ya me meti en otra y entré tarde, como que me toca,
viéndome desde arriba, un relax. Entrar en una, pero en el medio salir a
mi terraza y ver mi limonero y mis limones, y cortar unos limones, y luego
volverme a meter, como que afioro ese espacio.

(09:49) ;Y qué vas a necesitar hacer o ser para conseguir ese espacio
que estas afiorando?



(10:03) Creo que un poco de aceptacion, aceptacion de que lo que tengo
esta superbien, e ir mas despacito, bajar la velocidad. Va a requerir tener
que decir que no a algunas cosas. Elegir, quizas. Elegir qué si quiero. Y
sabes qué va a requerir, no me vas a creer lo que te voy a decir, no es una
accion. En inglés se dice courage. Se necesita coraje. Yo necesito tener
el coraje, es decir la valentia de poder elegir tranquilamente hacia donde,
con quiénes, a qué horas. Organizar la mente y tener esa valentia, que es
la que no tengo. Eso es 1o que me falta: la valentia, el coraje. Digo que lo
hago, pero no lo hago.

(11:24) Si te visualizaras desde afuera como la Daniella valiente que
elige con autorrespeto, que se cuida, que disfruta, que para a buscar
los limones, que para a tomar agua en la carrera, ;qué ves?

(11:57) Pues, me veo dando mucho mas de mi misma. Aportando mas,
teniendo mas fuerza, aguantando mas la carrera. No voy a dejar de correr,
porque me encanta, como el ejercicio que haces de calentamiento, para
que la carrera al final sea mas fuerte... Aparte, por atrds de todo esto esta
el querer quedar bien, el no decir “no” por miedo a quedar mal, el estar
en paz. Encontrar esa paz creo que es lo que me urge. Eso es lo que
siento.

(12:58) ¢ Qué se te ocurre que podrias hacer para llegar a alcanzar
esa paz?

(13:30) Yo creo que numero uno es decidirlo. Numero dos es elegir,
quizas, hacer un ejercicio: esto es lo que tengo, tener bien clara mi vision.
Adonde quiero ir, qué es lo que si quiero en verdad y qué me va a llevar
como un GPS. Me invitaron a una Federacion de los valores de la myjer y
me emociong, y casi digo que si. Y me dije: “iEy! No lo puedo tomar en
este momento”. No tengo que decir que no para siempre. Entonces, creo
que mi accion va a ser sacar mi GPS constantemente y tener bien claro
hacia donde quiero correr o ir y priorizar. Pero priorizar esas cosas que
me gustan, que me dan mucha alegria, porque de eso se trata disfrutar el
camino. Y a todas las otras cosas que se me aparezcan, poder decir



“ahorita no”. Entonces, mira, mi accién de inmediato seria hacer un
ejercicio de mi vision de hacia donde quiero ir profesionalmente, y en lo
que tiene que ver con mi familia. No es facil, no es un ejercicio facil. Y
luego empezar a elegir.

(15:04) Interesante, porque desde que empezamos la conversacion, la
palabra que tenia en el background, era “eleccion”, qué elecciones
estabas haciendo y como priorizabas, basada en la alineacion con tus
valores, prioridades y objetivos. Hablaste de un monton de cosas que
son explorables, hablaste de la culpa, de querer complacer. En el
futuro, cuando tengas que tomar tus proximas decisiones y hacer
estas elecciones, ;qué vas a hacer diferente, teniendo en cuenta lo
que hablamos hoy acerca de tener mayor claridad y mayor alineacion,
autocuidado y autorrespeto?

(16:53) Mira, yo no lo habia estructurado asi. Yo... en mi cabeza son
vocecitas: “culpa”, “hazlo bien”, “es tu oportunidad de sobresalir”, “es tu
oportunidad de que te vean”, “muéstrales”, “ti puedes”. Son como voces
que me dan vuelta, no lo habia estructurado asi pero ahi estan la culpa y
también la pasion. No lo quiero decir, pero mas bien la ambicion, la
ambicion me juega a mi un papel muy fuerte, porque soy una persona con
mucha ambicion. No me quedaria sentada en mi jardin con mi limonero.
Créeme que esa no seria mi vision de vida jamas. Pero si creo que me di
cuenta ahorita, al platicar contigo, que este “correr, correr, correr” lo
unico que esta haciendo es que no me cuide, y puede hacer que me
tropiece. Entonces, si, poner prioridades de donde quiero estar, creo que

eso es lo que me va a dar la paz. Me encanto.
(18:16) (Como te gustaria terminar la sesion de hoy?

(18:22) Ya ves que hay un dicho que dice: “El que corre mas rapido no
necesariamente llega mas lejos”. Lo dice una cancidén mexicana, pero
“correr despacito”, ahorita... es como... “date permiso”. Me estoy
permitiendo, ahorita, darme una pequeia tregua, bajar el ritmo, no quiere



decir que estoy dejando de correr y eso... Asi quiero terminar, porque
creo que si me llevo eso no voy a sentir que perdi nada. No perdi, nada
mas bajé la velocidad un poquito.

(19:02) ;Y pensas que puede haber algun obstaculo para bajar el
ritmo? ;Hay algo que pueda aparecer en el camino?

(19:07) Si, si... y es como el ordculo... que se me presente algo increible
y se me antoje y diga que si y que las oportunidades son tantas ahorita y
tantas cosas que se aparecen. Estoy en un momento de mi carrera que todo
se aparece y tampoco quiero dejarlo. Y tengo miedo. Si, tengo el miedo,
que seria tema de otra sesion, otro dia. Tengo miedo de que se me
aparezca otra vez esa vocecita y me diga “tdmalo, tomalo, tobmalo”. Ese
seria mi obstaculo. Necesito el courage para poder decir “No, ahorita
decidi el autorrespeto”.

(19:47) ;Y qué te puede ayudar en eso para que esa vocecita, entre
todas las vocecitas, tenga su lugarcito y le prestes atencion?

(19:56) Estas conversaciones que tenemos. jGracias! Quizas, mas
adelante... Esa vocecita del miedo a perder creo que me esta jugando
mucho. Puede ser que mas adelante la abramos y la platiquemos un
poquito.

(20:15) Bueno, la seguiremos explorando la proxima sesion.

(20:18) Gracias, gracias. Llegué un poco... ansiosa, y me voy muy
tranquila. Gracias.

20:30) Bueno, gracias por aceptar la invitacion a grabar la sesion.
b
. Te sigue pareciendo bien que use esta sesion con fines didacticos?

(20:37) Claro, claro.

(20:40) Muchas gracias. Voy a detener la grabacion.



(20:42) Muchas gracias a ti.

Sesidon con Fabiana

(00:02) Fabiana, gracias por dejarme grabar esta conversacion de
Coaching que vamos a mantener. ;Qué te gustaria trabajar en esta
sesion?

(00:13) Mira, yo noto que estoy lenta para tomar decisiones. Entonces, lo
que quiero trabajar es moverme hacia tomar decisiones en varios campos,
en varias cosas, y, si, me encantaria eso: moverme.

(00:35) Cuando decis “lenta”, contame un poco mas a qué te referis.

(00:40) Sabés qué noto, esto es nuevo para mi, o quizas antes no lo
percibi, pero estoy mas en los procesos, me estoy quedando mas... Por
momentos, hay mas melancolia, por momentos, hay mas procesos de
definicion. La definicidn de la decision de como voy a hacer algo es mas
extensa que tomar accion y hacerlo. Yo antes era al revés: tomaba la
accion y después creaba mi plan. Y ahora es algo... Me veo, en mi mente,
yo sentada acé, en mi escritorio, y me quedo, y a lo mejor pasa el tiempo
y no tomo la decisién, no la llevo a cabo, y me invento o digo que lo voy
a hacer después y no lo hago. Estoy posponiendo. Posponiendo
decisiones que van a cambiar ciertas cosas, porque las decisiones
cambian situaciones.

(01:44) Y cuando dijiste “melancolia”, ;qué esta pasando por ahi?

(01:53) Si, mira, por ejemplo, dos decisiones que tengo que tomar. Una
es que tengo que ofertar las crias de mis gatos persas, y me imagino que
si los vendo y se van, la idea de que ya no van a estar... Me posiciono
como en un futuro negativo en lugar de pensar algo positivo. O también,
bueno, estamos pensando hace rato en irnos del pais, o en mudarnos...
Bueno, pero si me voy... Me siento muy pesada para moverme hacia
adelante. Es como si mi cabeza, por momentos, lo entiende, pero yo no



estoy yendo. Y me posiciono mas en la parte negativa de la imagen en
lugar de ver las oportunidades que hay, las puertas abiertas.

(02:53) Al final de la sesion, ;cual seria un buen resultado en relacion
con estas decisiones que tenés que tomar y con esto que te pasa que
pareciera ser que tu cuerpo no va al mismo nivel que tu mente y tus
ideas?

(03:14) Tomar la decision, por ejemplo, con los gatos. Tomar cualquier
decision, moverme hacia... Y un resultado muy concreto seria mirar el
lado positivo de las decisiones. Siento que perdi mi optimismo. Yo antes
pensaba siempre que las decisiones, las crisis y los cambios son buenos,
porque traen cosas lindas o nuevas, y ahora es como que “estoy bien asi”,
“me quiero quedar, bueno, estoy bien asi”. No s¢... Perdi mi amazona, mi
salir a la aventura. O se durmi6 con la pandemia... Qué se yo...

(04:00) La pandemia nos atraviesa a todos de diferentes maneras,
quizas también ahi hay algo para explorar, qué es lo que esta pasando
en el sistema, en la sociedad por, en este caso, la pandemia que esta
afectando podria ser un lugar pero, ;cual creés que seria un buen
lugar para empezar a explorar el tema que traés hoy?

(04:31) Mir4a, dijiste dos cosas. Algo super importante y es que ayer me
di cuenta, reflexionando y prepardndome para esta sesion, y pensando mis
temas, que yo hasta ahora he vivido la pandemia como si estuviera fuera
de mi. Yo puedo manejar mi vida, puedo hacer mis proyectos, me
encierro, voy para adelante. Me autoencerre¢, que fue una manera de
preservarme y de sacar adelante lo mio. Pero también estaba
reflexionando que esto que vos decis me atraviesa a mi, yo soy parte de
esta quietud que trae la pandemia, también me esta pasando a mi. Me he
vuelto mas conservadora en este ano. Mas hacia adentro, mas mi casa,
mas la calma, mas la preservacion. Y creo que por donde quisiera
explorar es que esta preservacion no me limite a lo nuevo, que no me
bloquee. Yo siento que ahora estoy mas paralizada y quiero volver a
moverme hacia afuera, a lo mejor con otro ritmo como vos lo decis, pero,



okey, me estd atravesando. Ahora, hay decisiones que estan esperando
por mi: cdmo me muevo, coOmo encuentro ese ritmo medio, ese punto
medio.

(06:03) Lo que te esta deteniendo para tomar las decisiones, lo que
estoy escuchando, un elemento es preservarte, cuidarte de lo que esta
pasando en el mundo, todo lo que nos esta atravesando a todos en
relacion con la pandemia, y eso quizas pueda estar en tu contra, en
términos de tus decisiones, e inclusive ese negativismo podria tener
que ver con lo que esta pasando en el mundo, lo que esta pasando en
la Argentina... podria estar influenciando en alguien como vos que,
por lo que conozco, siempre sos muy positiva. ;Ese podria ser uno de
los factores?

(07:05) Mira, dijiste algo que me hizo mucho sentido, senti algo en el
pecho como... para respirar. Y me dio alivio cuando entré la palabra.
Siento que estoy preservando lo que conquiste: conquisté mi hogar,
conquisté mi calma, conquisté¢ mi familia de gatos, conquist¢ a mi marido,
conquisté lo que haya hecho en mi vida, son conquistas de cada uno. Y
creo que estoy enfocada en preservarlo y no me estoy moviendo, por
miedo a que algo de eso cambie y haya pérdidas. Pérdidas de
sensaciones. No van a ser pérdidas grandes, pero es como no s€... ;Viste
en El Serior de los Anillos a Smeagol? “Mi tesoro, mi tesoro... es mio, es
mio...”. Y no estoy diciendo “Bueno, hay mas cosas en la vida, pueden
entrar otras cosas lindas”. Esto no es el limite de la vida, y quiero ir
hacia eso, que entre ese aire, porque no puedo con esto. La verdad es que
no puedo seguir sosteniendo mas tiempo esta quietud. Esa es la verdadera
inquietud: ya no la puedo seguir sosteniendo. Tengo siete gatos en casa,
necesito tomar decisiones. Di el ejemplo de los gatos, pero en otras cosas
también que estan pendientes, y entonces, mi vida tampoco se estd
moviendo hacia adelante.

(08:44) Una de las cosas que identificamos es esto de preservar, de
cuidarte, y eso tiene un aspecto positivo. Cuidarte es importante,



positivo, pero también tiene ese aspecto, como dijiste, de paralisis.
(08:57) Si, completamente. Eso es.

(09:00) También, lo que estoy escuchando, decime si lo ves también, es
que una voz te dice “no puedo tener en mi casa siete gatos”, pero
otra voz te dice “soy feliz con mis siete gatos en casa”.

(09:20) Soy muy feliz...

(09:25) Es como si una parte tuya dijera “No podemos tener siete
gatos en la casa”, y otra te dice “Ah, me encantaria poder tenerlos
aca”. ;Puede ser algo asi?

(09:36) Totalmente... porque yo siento que he llegado a mi punto de
felicidad extremo con ellos. No tengo ningiin problema en criarlos,
cuidarlos, tenerlos. Mi esposo me ha amenazado con que... “Bueno,
(cuando se van?”. Y despugs, yo digo, si alguien viene de visita, ;cOmo
le explico que tengo siete gatos? Pero yo en el dia a dia estoy super feliz.
Es eso... Creo que diste en el clavo. Emocionalmente, estoy stper feliz
con mi presente. Me llena. Y creo que para mi es mi punto maximo de
felicidad, pero también, quizas, tengo que abrirme, dejar que entren otras
cosas. No s¢ qué hacer.

(10:22) (Como ves esto de las voces contradictorias? Esas dos
partes...

(10:30) Tremendo... No s€, normalmente, en mi vida yo he educado lo
emocional a lo racional, o sea, lo emocional iba a seguir la linea
racional. Sabia que eran dos corrientes, pero lograba adecuarlas en
muchos momentos. Y es la primera vez que siento que estan opuestas y no
se encuentran. Creo que a lo mejor un punto medio de eso seria, bueno, en
vez de siete tener cinco. Quedarme con cinco. O sea, papa, mama y tres
crias, y buscar que esos dos tengan nuevos hogares. Creo que eso seria un
punto de equilibrio que me dejaria con lo que me hace feliz y también



daria aire a que entren decisiones. Yo siento la obligacion de tomar
decisiones y creo que €so me pesa.

(11:50) ¢Cual es la consecuencia de no tomar las decisiones?

(12:03) Qué pregunta buenisima... Mi esposo no estaria, por supuesto,
muy feliz al principio, después quizas si pero al principio no estaria muy
feliz. Es una logistica, porque si yo no estoy, tengo que prever una
logistica. Y creo que a un futuro mediano, no inmediato, pero a un futuro
mediano, cuando pase esto de la pandemia y nos movilicemos otra vez 'y
viajemos, va a haber consecuencias. Pero en mi presente y en mi futuro
inmediato no veo grandes consecuencias mas que convencer mi marido de
que va a ser asi. Yo sentiria mas paz, creo, si no tuviera que tomar una
decision. Yo sentiria paz. Sabés qué me toca mucho, en el pecho estoy
sintiendo, me resuena tu pregunta aca, en el pecho... ;Cual es el impacto?
Negativo, negativo, ninguno. Ninguno. Yo puedo con mi familia gatuna.
Lo puedo hacer. Puedo trabajar mas, mantenerlos mejor, hacer todas esas
cosas que dependen de mi... ;Sabés qué? Ninguno. Porque cuando lo
pienso, la vida es una y siempre estoy pensando en hacerlo todo bien, y
que esté perfecto, y ser cumplidora y ser comprometida, y que no se digan
cosas de mi. Y a veces pienso, “la vida es una, dentro de seis afios voy a
tener cincuenta, voy a tener la mitad de mi vida, no voy a tener muchas
veces las mismas oportunidades”. Entonces, también es sacarme la
presion de lo de afuera. Si, ;sabés que? Es eso: sacarme la presion de lo
de afuera. Porque algo que no dije verbalmente, pero me recordaba era, o
quizas lo mencioné pero no tanto, es que me pesan mucho las opiniones
de afuera: “Ay, ;como? ;Siete gatos?”, “Ah, no tiene hijos, entonces tiene
gatos...”. Y bueno, es mi vida, puedo hacer lo que quiera, puedo tener
ese hogar. Ay, qué bueno, siento un alivio enorme.

(15:18) Lo que estaba escuchando era que posponer, que no tomar
una decisiones es tomar una decision. Creo que al no tomar la
decision, en realidad, no lo querés hacer. Se me ocurre que significa
una pérdida emocional dejar ir los gatos, mudarte, irte a otro pais que



tenga ventajas economicas y de otro tipo, profesionales. Ademas,
tenés un hogar muy lindo, que supongo que debe ser dificil de dejar.

(16:10) Si, y a partir de esto que decis ahora, como racconto de lo que
percibiste, me hiciste notar algo, y es que mis ritmos han cambiado y yo
no me habia dado cuenta. Yo pensé que seguia siendo la que se sube al
caballo y va y saca el conejo de la galera y ““vamos a hacerlo”, y que
tenia la misma energia, y no, ya no tengo la misma energia. Tampoco creo
que quiera las mismas cosas que antes. Y €s nuevo, creo que me estoy
enterando en esta sesion. Ah, cambié, pasé a otro nivel, a otra etapa
donde me hizo mucho sentido que mostraras las dos corrientes, 1o
racional y lo emocional, porque ahora si estoy escuchando lo emocional.
En todo. Puedo verlo. Me encanta que me lo hayas mostrado y te lo
agradezco, porque lo pusiste en palabras y lo pude ver. Ahora toca
introducir esto, porque me esta pasando lo mismo en todo. En los
proyectos que tomo laboralmente, en mi agenda. Ya no es tan importante
la velocidad para mi. Guau... te stiper agradezco. Es la mejor noticia.

(17:53) Gracias a vos por estar dispuesta a trabajar el tema. Para ir
cerrando, ;cual podrias decir que es tu principal aprendizaje de esta
conversacion que tuvimos?

(18:08) Que estoy en una nueva fase. Y que es mia, que no es de
demostracion hacia afuera. Que es hacia adentro, es mia, es personal. No
es laboral, no es brillante, no es intelectual, no es de otras cosas. Y que
tengo muchisimas ganas de vivirme. jEso, tengo muchisimas ganas de
vivirme! En mi hogar, con mis gatos, mi familia, mi para adentro en casa,
recibir a los amigos que vienen. Es la otra cosa, el compartir humano, re-
humano. Y estoy super emocionada y agradecida de que vos me lo hayas
mostrado, porque no me daba cuenta de que estaba queriendo eso. Asi
que, jgracias!

(19:08) Gracias a vos por estar dispuesta a ser vulnerable y a
trabajar. Usaste la palabra “aceptacion”. ;Como se puede traducir en



comportamientos o en perspectivas? Al principio, nuestro acuerdo fue
tener una perspectiva mas positiva.

(19:49) Si, mir4, lo primero que voy a hacer es que estos dias, a partir de
ahora cuando cortemos, sean dias de disfrutar la calma, el hogar, la
introspeccion, lo que sea. No seran dias de escritorio. Necesito darle ese
lugar a mi conexion. Lo segundo, por supuesto, disfrutar de mis gatos, y
realmente, ya en libertad, ya asumiendo que no voy a tomar la decision.
Es una libertad mas linda. Y lo préximo, ya en términos mas grandes, es
que pueda tener como estrella este darme cuenta de la nueva etapa, o
reconocer que estoy en esta etapa nueva, a partir de que sea la estrella
para tomar decisiones. Como te decia, mis decisiones ya no quiero que
sean por la velocidad o por lo extraordinario, quiero que sean primero
para mi. Entonces, que sea la estrella, el filtro, el referente para tomar
todas las decisiones de mi agenda. Y de hecho, tengo que tomar
decisiones fuertes sobre trabajo esta proxima semana, asi que lo voy a
usar como balanza, como filtro. Y creo que eso ya me alivia la proxima
decision.

(21:17) (Puede aparecer algun obstaculo en tu camino, algin desafio
para poder implementar esto?

(21:26) No, lo que si voy a hacer y que no dije, para evitar un obstaculo,
es conversarlo con mi marido, compartir con ¢l que estoy en un nuevo
ritmo, como socios, como esposos. Que sepa que estoy en un nuevo ritmo
y lo que se esperaba de mi ya no va a estar. Que no quiero que esté. No
quiero que tengan esas expectativas conmigo. Pero bueno, hacer esos
acuerdos para poder también darle ese lugar, equilibrarlo, hacerlo mas en
paz.

(22:05) Entonces, poder hablarlo con tu esposo te va a apoyar en tu
manera de lidiar y de enfrentar y navegar estas decisiones que tienes
que hacer. ;Algun otro apoyo vas a necesitar ademas del de tu
esposo?



(22:21) Yo creo que no. Yo creo que es ese nomas.
(22:27) (Como te gustaria terminar nuestra sesion?

(22:33) Diciéndote que me devolviste mi sonrisa y mi felicidad. Te decia
al inicio que se me habia perdido mi amazona, mi aventurera, ;si? Ahora
creo que aparecio completamente, porque quedarme con todos mis gatos
va a ser una aventura también, pero aparecid como en otro camino, hacia
otro lado. Y eso me devuelve la alegria. Como sigo siendo yo, me
reencuentro, me encuentro en esta decision loca. Yo soy de decisiones
locas. Me encuentro a mi, y eso hizo que me devolvieras mi alegria, con
tus preguntas y con la sesion. Asi que stper, super gracias por ser tan
preciso.

(23:21) Gracias a vos, por trabajar conmigo y dejarme grabar la
sesion. ; Todavia estas de acuerdo con que la utilice con fines
didacticos?

(23:27) Por supuesto, por supuesto.

(23:29) Muchas gracias.

Sesién con Alejandra

(00:03) Alejandra, ;qué te gustaria trabajar en la sesion de hoy?

(00:08) Hace diez o quince dias, mas o menos, tomamos la decisioén con
mi marido de vender la casa, de cambiarnos de casa. Y bueno, es una
casa muy, muy grande. Nosotros tenemos una hija y ya se mudo, entonces
nos queda la casa para nosotros dos y tomamos esa decision teniendo en
cuenta un montoén de cosas. Y en los dias que pasaron, me aparecen
sentimientos encontrados, como ambivalentes. Me gustaria reflexionar un
poco sobre esta decision, sobre lo que implica, y sobre esta ambivalencia
que estoy sintiendo.



(00:58) Al final de la sesion, en relacion con esta ambivalencia y esta
posibilidad de reflexion, ;qué te gustaria que fuera diferente?

(01:10) Me gustaria tener una mirada clara sobre las cosas que estoy
sintiendo, que me estan pasando. Si bien la decision la tengo tomada. Me
parece que seria un buen resultado encontrar algunos ¢ips o algunas
reflexiones... Si, algunos tips para... a ver... Esto pasa por aca, y
clarificar un poco el espacio con estos tips o estas herramientas.
Herramientas para los dias que vienen, porque lo que viene es poner la
casa en venta y mostrarla y todo ese tipo de cosas, y al mismo tiempo,
buscar otra casa.

(02:16) ¢ Cuanto tiempo viviste en esa casa?

(02:18) Treinta y dos afios. La hicimos nosotros, la construimos nosotros,
y en ese momento teniamos la idea de tener cuatro hijos, asi que la
hicimos grande, y después tuvimos una hija. Es un espacio muy
disfrutable. Tiene jardin, tiene habitaciones grandes, tiene muchas cosas
que las hemos disfrutado mucho en estos treinta y dos afios. Y de pronto,
bueno, hay un montén de motivos y razones logicas para venderla y
cambiarnos a una casa mas pequenia, mas para dos personas.

(03:01) ;Para qué querés trabajar este tema? ;Qué es lo que te va a
permitir, al final de la sesion, tener esta clarificacion?

(03:10) Yo encuentro que en esta ambivalencia no estoy disfrutando de la
posibilidad de buscar otra casa, de enamorarme de otra casa. Estoy mas
bien mirando lo que dejo, en lugar de adonde voy. Entonces, creo que es
importante para mi, para poder poner el foco en este suefio de... a ver,
como quiero la casa, codmo seria, qué seria comodo, qué seria para mi
disfrutarla. Eso creo que me haria muy bien.

(03:41) ;Cual te parece que seria un buen lugar para empezar a
explorar todo esto que estas trayendo hoy en relacion con empezar a
vender tu casa, dejarla ir y clarificar lo que te esta pasando?



(03:58) Creo que un buen lugar seria empezar a ver como completar el
espacio de irme de esta casa. Me parece que ese seria un buen lugar, y
posiblemente, en ese transito empiece a ver otras posibilidades, empiece
a mirar, cuando salgo a la calle, otras ofertas, otras casas.

(04:26) Cuando decis completar, la palabra con la que yo asocio es
“duelo”.

(04:38) Por ahi, si, y por ahi, a ver... puede ser la palabra “duelo”. Yo,
lo que estoy... a mi lo que me llega es que me descubro en estos dias
mirando los lugares y recordando lo vivido en cada lugar, y por otra
parte, cuando salgo a la calle y mi marido me dice “;Querés que vayamos
un rato a buscar alguna casa que nos guste?”, siempre tengo una excusa.
Me pregunto a mi misma y digo: “Evidentemente, no estoy buscando con
ansia de disfrutar”. Por otro lado, me encuentro aca, mirando, recordando
momentos muy lindos, y como despidiéndome de la casa.

(05:34) Cuando hablo de duelo, hablo de eso, de despedirte, a eso me
referia.

(05:39) Si.
(05:41) Fijate que vos, al principio, no te identificaste con esa palabra.
(05:48) No... porque claro, es la primera vez que me pasa con una casa.

(05:53) Pero también es la primera vez, en treinta y dos afos, que te
vas a mudar.

(05:56) Si, si. Y la otra vez que me mudé, que también habiamos vivido
ocho afos en ese lugar, diez afios, nos ibamos de una casa mas chica a
una mas grande, y que fuimos construyendo como queriamos. Entonces,
también esta eso: de una casa que construi como yo queria, ahora tengo
que elegir una ya construida. Entonces, ahi también hay, creo, algo: qué
me va a gustar de esto y qué voy a poder cambiar o qué voy a poder hacer



con esto si no me gusta. Y, si, es un duelo, es una despedida de acd y un
empezar a mirar afuera.

(06:44) Algo que dijiste me llamo la atencion. Dijiste “racionalmente,
logicamente es la decision que hay que tomar, no hay ninguna duda y
la tomamos basados en eso”; pero pensa que tal vez también hay una
diferencia entre lo racional, lo logico, lo que es mejor y lo emocional,
el apego, la historia y todo lo que viviste durante treinta y dos anos.
. Como ves esa distincion?

(07:07) Lo racional me indica que es momento de buscar un lugar mas
chico, que no nos d¢ tanto trabajo mantenerlo y cuidarlo y todo lo demas.
También, digamos, tengo una situacion del jardin con la pileta, con todo
esto, que lo usabamos mucho antes, cuando estaba mi hija. Ahora
practicamente no lo usamos, entonces, hay mucho terreno desperdiciado,
si se quiere. O sea, la 16gica me dice también que esta buena mi edad
para acostumbrarme a otra casa, a una casa mas comoda, mas chica, y la
emocion, digamos, me trae muchos recuerdos, me trae que disfrutamos
muchisimo de esta casa, que contiene, yo te diria, muchos mas recuerdos
lindos que de los otros. Entonces, si, emocionalmente, es como que es
diferente la decision.

(08:12) Y al tener claro qué es lo logico que hay que hacer, pero
emocionalmente estar en otro lado, ;qué podés ver?

(08:22) Puedo ver que este transito emocional es algo importante, que es
el momento, digamos, de hacerlo, y por eso lo traje a la sesion, porque
me parecia algo que por un lado me iba a ayudar mucho a impulsarme
para buscar la otra casa, y por el otro lado, me iba a ayudar a reconocer y
aceptar, yo diria, a reconocer los momentos vividos y aceptar esto de
entregarsela a alguien mas, que también es algo que... lo pongo como
“entregarsela” porque quisiera que la persona que venga la disfrute.

(09:13) Desde que empezaste a compartir estas ideas, la palabra que
a mi me vino, lo que escribi en mis notas como primera distincion de lo



que estaba escuchando fue la palabra “aceptar”. Pero no te pregunté
sobre esto porque queria ver si vos llegabas ahi sola. Lo que tal vez
te va a permitir reflexionar y clarificar que esa aceptacion te iba a
dar una mayor paz en la decision. Vos no dijiste esto en palabras, pero
lo que escuché debajo de lo que estabas diciendo fue que si pudiste
aceptar la decision que ya tomaste, que es racional, que esa
aceptacion te dé una paz interna, que pase de lo racional también a lo
emocional, porque asi vas a poder experimentar todo desde un lugar
diferente.

(10:06) Si, yo acuerdo con vos en eso, porque me parece que entregarle
la casa a alguien es posterior a la aceptacion. O sea, es empezar a que
cuando vengan a visitarla, yo pueda ofrecerla, contar algunas cosas, en
que les puede servir, qué valor tiene. Y me parece que eso quizas hoy me
movilice, y una vez aceptado... y quizas sea parte del transito también.
Quizas hacer esto también me ayude a aceptar.

(10:49) ;Qué mas pensas que te puede ayudar a aceptar?

(11:18) A mi, en la aceptacion, siempre me ayuda el conversarlo con
otras personas, en el sentido de traer el tema a la mesa, como que estén en
mi dia a dia. Eso es algo que yo he visto que me ayuda a aceptar. Lo otro
que creo que definitivamente me ayudaria es empezar a salir a recorrer y
empezar a ver otras casas, porque la sensacion que tengo cuando veo
casas en venta es “Huy, esa tiene esto que no me va a gustar”... Eso... Al
menos saber qué tienen y empezar a hablar de lo que yo quiero de la casa,
creo que también me va a empezar a hacer dar un paso en la despedida de
esta.

12:33) ; Tenés claro cuales son las cosas que querés en la nueva casa?
PA
. Tenés una lista de las cosas que estas buscando?

(12:40) Si, a ver... tengo una claridad general: cantidad de habitaciones,
comodidades internas, nivel de la construccion. Qué mas te diria...
ubicacion. Ademas, tengo esto de que cuando me mudé¢ de la casa anterior



a esta disfruté un monton la amplitud de los espacios, y tengo claro que
quiero espacios amplios, donde pueda, de alguna forma, disfrutar. O sea
que, mas o menos, en lineas generales, lo tengo pensado, incluso lo hemos
conversado con mi marido. Y también sabemos, por ejemplo, que
queremos que sea en planta baja, que sea una casa, no un departamento.
Bueno, en lineas generales, si lo tenemos claro.

(13:50) En términos de la casa, ;qué es lo que realmente representa
para vos tu casa?

(Alejandra se seca algunas lagrimas y hace silencio).

(14:04) Espera que pueda hablar... (Esta muy emocionada.) Creo que
representa muchas cosas. Representa que nosotros nos vinimos acé
cuando mi hija todavia no caminaba. Entonces, representa todo el transito
con ella. También representa su adultez, porque hace cinco afios se fue de
esta casa. Entonces, cuando se fue a vivir a otro lugar... también fue eso,
verla adulta, verla autosuficiente. Representa, también, con mi marido,
tener una convivencia que ha sido, y sigue siendo, muy linda en estos
afos. Entonces, pasaron muchas cosas en la pareja, 1a bisqueda del hijo,
muchas cosas, y sin embargo, en la pareja siempre sentimos, o por lo
menos siento yo, esto, que nos queremos, que estamos consolidados. Esta
pandemia, por ejemplo, nos trajo muy lindos resultados al estar
conviviendo mas, porque €l trajo su oficina aca. Entonces, representa
muchas cosas, yo te diria que representa amor y representa logros. Cosas
muy lindas vivimos aqui con nuestros hermanos, con nuestras familias. Es
una casa que sirvié mucho, porque, como es la mas grande, las reuniones
familiares se hicieron aca. Cuando mi hija invitaba a todas sus amigas,
tenia piscina, tenia lugares para ir y la disfrutdé muchisimo. Cuando con
mi esposo invitdbamos a los amigos... O sea, tiene muchos y muy lindos
recuerdos. Creo que lo que representa es bien importante en mi vida... Y
es interesante, porque también marco mucho de mi desarrollo como ser
humano, de mi disfrutar con otras personas, y yo la siento como un lugar
calido, un lugar de mucha contencion, de mucho amor. Entonces, eso, creo
que diciendo esto, la pregunta o la reflexion que me aparece es el desafio



de construir un lugar asi entre otras paredes. El desafio, y digo desafio
porque el amor se va a ir con nosotros, sin embargo, va a haber otras
paredes donde estar. Entonces, el desafio de ponerle tanto amor como le
pusimos a esta, creo... Huy...

(Silencio).

(17:46) ;(Qué es lo que vas a dejar en la casa y qué es lo que te vas a
llevar?

(Silencio).

(17:54) Creo que lo que voy a dejar va a tener que ver con una eleccidon
de lo mas importante, porque nos vamos a ir a una casa mas pequena.
Pero, al mismo tiempo, si me fijo en lo que dejo... Por ejemplo, hay
muchas cosas de mi hija que todavia estan aca. Eso va a desaparecer de
por si. Entonces, creo que lo que nos vamos a llevar es lo mas importante
desde el punto de vista, digamos, de muebles y de cosas asi, pero creo
que lo mas importante que nos vamos a llevar es a nosotros mismos: el
apoyo, el amor, el saber que no importa el lugar sino que estemos juntos.
Y creo que mi esposo también vive el desafio de esta forma, porque yo lo
he observado estos dias y ¢l también es como que estuviera mirando la
casa con mas tiempo, y mirando una habitacion u otra. Entonces, creo que
€s un proceso que estamos viviendo juntos, y eso también me lo llevo. Me
llevo este proceso vivido con €l.

(19:12) ;Como pensas que esto te puede permitir enfrentar lo nuevo?
Tenemos que ir terminando. Lo que querias conseguir con la sesion de
hoy, clarificar estos temas para relacionarte con la busqueda de una

nueva casa desde otro lugar, ;qué pensas que podés aplicar para eso?

(19:31) Mira, me llevo bastante. Me llevo toda esta mirada emocional de
lo que vivi aca y del sentido que tiene para mi la casa. Creo que me llevo
tres herramientas: una, el salir a buscar otra casa, empezar; la otra es
practicar conversaciones como esta con la gente cuando venga, y pensar



que voy a mostrar y qué voy a decir de la casa; y la tercera es esto de
empezar a comentarlo con los amigos y empezar a hacerlo realidad,
digamos, en las conversaciones. Esas tres cosas me llevo.

(20:15) Una reflexion: yo hace un afio me mudé a una casa nueva, asi
que tengo una relacion con el tema del que hablaste, pero desde otro
lugar, porque me mudé a una casa mas grande. La pareja que vivia en
esta casa le puso mucho amor, mucho. Es una casa preciosa. Yo
pensaba que si hubiera estado en el lugar de ellos me habria costado
dejar ir una casa asi, con todo el trabajo, el esfuerzo y el amor que le
pusieron, porque tiene detalles de muchas cosas. Pensaba en si algun
dia tengo que dejar esto... Qué dificil va a ser... Y hace solo un afio
que vivo aca, justamente pensando y sintiendo eso. Comparto esto
COn VOS porque una cosa (ue se me ocurrio es que en este proceso,
quizas, vos también puedas elegir a la gente a la que le vas a dejar la
casa. No solamente el hecho de buscar una casa, que a veces también
puede tener otros elementos que vos ahora no estas pensando, que
pueda tener cosas que son mejores para vos en este momento de tu
vida. Por eso te preguntaba cuales son las condiciones para que vos
puedas ver, tal vez, algo que no tengas ahora y que puedas llegar a
tener.

(21:36) Eso es interesante, porque mucha gente que ha vendido su casa
me dice que a veces sintieron un feeling especial con la gente que iba a
verla, y con otros no. Es como que deciden y yo me pregunto como es eso
de decidir, asi que es interesante para pensarlo. Gracias.

(21:56) (Como querés terminar la sesion?

(21:59) Agradeciéndote. La verdad es que me gustaron mucho las
preguntas. Me quedo con varias de las preguntas que hiciste. ;Como vivir
esto emocionalmente? La diferencia entre lo racional y lo emocional.
Como, de alguna forma, poder hacerlo uno. También me quedo con la



palabra “desafio”, con qué significa este desafio para mi. Asi que,
gracias.

(22:24) Gracias a vos por dejarme grabar, y una ultima reflexion.
Cuando yo te pregunté qué representa la casa para vos, lo que me
vino a mi, visualmente, es que también la casa representa la vida, que
nosotros, en nuestra vida, vamos creciendo, vamos desarrollaindonos,
de una casa chica pasamos a una casa grande, y a veces, de una casa
grande a una casa chica. Esto, me parece, representa al ciclo de la
vida.

(22:48) Que lindo.

(22:50) Y hay algo también ahi para mirar, lo que representa, puede
haber otras cosas mas que también estén representadas, que por ahi
no estén muy en tu conciencia, que puedan tener que ver con eso
quizas, con el ciclo de la vida. Te lo dejo para que lo reflexiones.

(23:09) Gracias, porque si, para mi era como pasar a un lugar mas chico,
pero no lo habia relacionado con un ciclo natural de la vida. Asi que esta
bueno verlo. Gracias.

(23:20) Gracias. ;Seguis pensando que esta bien que utilice esta
grabacion con fines didacticos?

(23:23) Si, claro. Podés utilizarla.

(23:26) Gracias nuevamente. Te agradezco mucho tu tiempo.

Sesién con Diego

(07:52) Diego, gracias por aceptar la invitacion para hacer esta
demostracion de Coaching y también por aceptar que la grabemos. De
todas maneras, al final me podras decir si preferis, por alguna razon,
que no se comparta. No hay ningun problema.



(07:54) Perfecto.

(07:55) ¢ Tenés alguna pregunta o algo que quieras decir antes de que
empecemos?

(08:00) No, tal vez me asalten un poco los nervios. Tengo ansiedad y
nervios por la invitacion, por haber aceptado. Ser tu cliente hoy pasa a
formar parte de algo que he venido trabajando, y es mi vulnerabilidad
como coach. Entonces, gracias por ayudarme a darme este permiso para
seguir en ese proceso.

(08:25) Gracias por reconocerlo. Cuando uno hace una demostracion
también se expone. No solamente le sucede al cliente sino también al
coach, y aunque tenga muchos afios de experiencia, cuando uno ve
que hay setenta personas observando, no importa cuanta experiencia
tenga, quiere asegurarse de hacer el mejor trabajo posible. Entonces,
por esto, yo también puedo estar un poco nervioso, pero qué bueno
que lo podamos decir, porque al articularlo y al decirlo, lo dejamos ir.

(08:59) Tal cual.

(09:00) ;Algo mas que necesites para dejar ir esto y estar mas
presente en la conversacion?

(09:04) No, creo que necesitaba decirlo para soltarlo, y creo que eso me
permite estar aqui presente contigo ahora.

(09:11) ;Coémo te gusta iniciar tus sesiones de Coaching? ;Hay algo que
te gusta hacer?

(09:24) Cuando tengo esa sensacion en ese momento y puedo soltarlo, ya
eso me ayuda a centrarme y a estar en el aqui y en el ahora.

(09:37) Perfecto. Yo, a mis clientes, les pregunto como quieren
empezar la sesion, qué quieren hacer. Porque a algunos clientes les



gusta hacer una respiracion, una visualizacion, pero no a todos.
,Como te gustaria empezar la sesion de hoy?

(09:52) Me gustaria empezar agradeciéndote y ya. Estoy dispuesto. Ya
estoy aqui dispuesto para trabajar el tema que traigo hoy.

(10:06) Entonces, ;qué te gustaria trabajar en la sesion de hoy?

(10:11) Vengo con un desafio desde hace tiempo, y creo que lo incorporé
tal vez mas en mi ser cuando hice o cuando cursé mi carrera como
ingeniero de software y aprendi a ser multitasking, a hacer dos mil cosas
a la vez. En alglin momento me funciono. En el desarrollo de software
funcionaba mucho hacer varias pruebas al mismo tiempo. Sin embargo,
ahora que estoy a cargo, dirigiendo la organizacidon con mi esposa, me he
dado cuenta de que no estoy siendo muy efectivo con mi tiempo, y he
identificado que es por hacer muchas cosas al mismo tiempo, muchas
tareas, varias actividades. En este mundo del emprendedor tienes muchas
cosas por hacer, y siento que no estoy siendo efectivo con mi tiempo, y
veo que viene desde ese aprendizaje de la carrera, tal vez.

(11:16) Y hoy, en esta conversacion, ;cual seria un buen resultado en
relacion con ser efectivo con tu tiempo y el multitasking?

(11:26) Identificar... Identificar qué necesito hacer para enfocarme mas
en tareas especificas y no hacer de todo al mismo tiempo. Qué necesito
empezar a hacer.

(11:44) ;Y para qué quieres trabajar en la conversacion de hoy el
manejo de tus tiempos y el multitasking?

(12:00) Hay varios temas, pero pienso que el primero es la tranquilidad
de la cabeza. Como que a veces estoy todo el tiempo procesando ideas,
procesando ideas... Y eso no me deja descansar, y a veces siento que no
descanso lo suficiente, y esto no me permite ser mas productivo en el dia.



(12:34) ;Por donde te gustaria empezar a explorar esto que estas
trayendo en relacion con el manejo de tu tiempo, el multitasking, y
eventualmente, llegar a conseguir esa mayor tranquilidad de la que
estas hablando?

(12:48) ;Por donde me gustaria empezar? Con esa pregunta me surge una
pregunta hacia mi y es “;para qué estoy haciendo el multitasking? ;Para
que hago tantas cosas al mismo tiempo? Y el preguntarme eso en voz alta
me genera una sensacion en las manos. ;Como voy a hacer algo mas? Y
de la sensacion de las manos pasa al pecho, me genera calorcito... Y
siento que el “para qué” es como, tal vez, ocupar los espacios vacios en
los que siento que no estoy haciendo algo y necesito ocuparme. Tal vez
eso es lo que veo en este momento.

(13:59) (Qué te parece seguir explorando esto de ocupar espacios
vacios? ;Qué mas se te ocurre relacionado con eso si seguis
asociando?

(14:11) Ocupar espacios vacios, con esta sensacion que tengo en el
cuerpo en este momento... Tal vez me llega como... tal vez nunca me he
preguntado en voz alta para qué... Y al seguir profundizando un poco
mas, tal vez encuentro que puede ser una necesidad de control... Puede
ser una necesidad de control.

(Silencio).

(14:49) ;Qué seria lo que estas controlando?
(14:57) No se¢ si lo estoy controlando.

(15:01) O intentas.

(Silencio).

(15:02) Intento controlarlo. El tiempo. Intento controlar el tiempo, y
cuando digo “intento controlar el tiempo” quiero decir, tal vez, que



intento gestionarlo, pero no... Tal vez no lo gestiono adecuadamente para
mi. Y, si, intento controlarlo. Intentar controlarlo es ocupar los espacios
vacios haciendo algo u ocupando a alguien mas en esos espacios en los
que yo siento que no estoy haciendo nada.

(15:39) Estoy escuchando “espacios vacios”, “ocupando espacios” y
“haciendo nada”. Cuando escuchas estas dos cosas, si las pudieras ver
en una mano cada una, “ocupar espacios vacios” y “hacer nada”, ;qué
se te ocurre que podrias ver?

(Gesto con ambas manos).

(16:01) Tienen mucha similitud. Yo pienso que el espacio vacio y el
hacer nada es como si no hubiera algo ahi que necesitara ocupar, y no sé
si necesito ocuparlo. No sé si necesito ocupar el espacio vacio o el hacer
nada, sino que simplemente hay espacios que estd bien que estén vacios, y
hay espacios en los que estd bien que no haga nada, en los que mi cabeza
no este procesando numeros, estrategias, clientes, sino, tal vez, vivir esos
momentos y darme el espacio de vivir esos momentos de espacio vacio.

(16:49) ;Qué requeriria de tu parte que pudieras abrazar esos
espacios vacios?

(17:01) En este momento me da la sensacion de tener que tomar algo. ..
(Toma su taza de café y se la lleva a la boca).

(17:09) Yo estoy tentado también, tengo mi café aca... asi que
también voy a hacerlo.

(Ambos toman café).

(17:20) (Qué requeriria de mi...? Yo creo que esto primero es... este
tema, puntualmente, nunca lo habia traido a una sesién de Coaching, y sé
que esta desde hace mucho tiempo, pues viene desde la carrera, hace
muchos afnos atras. Creo que lo primero que requeria era ponerle



atencion, que es lo que estoy haciendo en este momento. Traerlo, hacerlo
verbal, y publicamente, porque, aunque me siento solo contigo, s€¢ que hay
mas personas. No he mirado el nimero ahi debajo, no sé€ cuantos estan en
la sala, pero creo que era importante sacarlo, hacerlo ptblico
verbalmente, mas alla de que con mi esposa si lo hablé. Eso, uno. Y dos,
tal vez, ponerle atencidn a si es necesario ocupar los espacios vacios, o
si simplemente son espacios que estd bien que se presenten.

(Silencio).

(18:28) ¢Como se relaciona esto con el acuerdo que tenemos para la
sesion de Coaching de hoy, que esté relacionado con poder identificar
en esta relacion con el multitasking tus decisiones, tus elecciones,
eventualmente, para llegar a una mayor tranquilidad y descanso?
cQué ves?

(18:54) He identificado que el multitasking va muy asociado a querer
ocupar espacios que, tal vez, en la conversacion me he dado cuenta de
que no es necesario ocupar. Y al darme cuenta de eso, y al verbalizarlo, y
al ponerlo en el espacio vacio o en los espacios en blanco, me doy cuenta
de que el multitasking en mi cabeza esta pensando en ocupar el espacio.
Y tal vez no est4 cimentado que también esta bien no hacer nada, también
estd bien no pensar, también estd bien darte ese espacio de no pensar. No
solamente hacer lecturas técnicas sino leer una novela, o darme esos
espacios... Me llevo eso, me llevo esa sensacion de no hacer nada. Sin
embargo, al decirlo me genera sensacion. El “no hacer nada” me genera
algo.

(20:04) ;Qué creés que puede estar ahi, en esta sensacion fisica que
estas teniendo, cuando pensas en no hacer nada?

(Silencio).

(20:15) Tal vez la quietud, siento que me cuesta quedarme quieto. Y
pensar en un espacio vacio o pensar en no hacer nada me genera



calorcito, y me genera hacer movimientos para no dejar de hacer algo. La
quietud, tal vez. Tal vez mi mente necesite mas quietud, y esa quietud me
lleve a dejar de hacer tanta multitarea. Tal vez me permita tener un mejor
descanso. Voy a apuntar eso.

(21:26) Si seguimos profundizando, ;qué pasaria si alcanzaras esa
tranquilidad, ese descanso, esa quietud, ese no hacer nada?

(Silencio).

(21:58) Me viene el tema que tal vez viene, y es la necesidad del control,
(verdad? Al pensar que no estoy haciendo algo, tal vez no controlo qué
esta pasando con mi entorno y tal vez no sea necesario controlarlo. Tal
vez el entorno también necesite un espacio de descanso. Y posiblemente
esa pausa —quiero apuntar lo que estoy diciendo, aunque quede grabado—,
posiblemente esa pausa lleve a una mejor productividad, no solo mia,
sino también del equipo de trabajo y de los que me rodean. Al querer
ocupar todos los espacios, al querer ocupar el tiempo, no hay quietud, y
eso no permite un buen descanso de mi cabeza, y por ende, tal vez, del
resto de los que me rodean.

(23:01) O sea que esto no solamente influye en ti, sino también en tus
interrelaciones.

(23:08) Si, en todos los que estan a mi alrededor.
(23:14) Ademas del control, ;puede ser que haya alguna otra cosa?

(23:20) Ademas del control... por lo menos no identifico ain. Puede que
si, pero no la tengo identificada...

(Silencio). No sé.

(23:37) Si supieras, no estarias aca, en Coaching. Para eso es el
Coaching, para ver lo que no tenemos identificado. A ver, ;qué mas



puede haber ahi? Tomate un minuto, pensa un poco mas. Tomate tu
tiempo.

(Silencio).

(24:07) Tal vez... puede ser... y me genera que se entrecorte mi voz,
sentir la necesidad de ser necesitado... o atendido. Como necesidad de
atencion. Y eso si. Puede ser eso. Ahi estd, hay mucha, tal vez, necesidad
inconsciente de atencion. Tal vez, inclusive, de mi mismo, y claramente
de los que me rodean, a los que les ocupo el tiempo de una forma no tan
sana. Tal vez, necesidad de mayor atencion. Y al decirlo me siento como
livianito, como si... mas livianito... al identificar que tal vez esa
necesidad de atencidn, de querer ser atendido, de querer estar ahi, es una
cadena hacia lo que venimos conversando. Siento una necesidad de
atencion que hace que ocupe el tiempo, que no permita que tenga una
quietud, y por ende, ocupo espacios vacios y espacios de tiempo que no
me permiten tener un buen descanso... jBrutal!

(Silencio).

(25:56) Y con esto de lo que te acabas de dar cuenta ahora, porque
necesitamos ir empezando a cerrar la sesion, con este insight que has
tenido, ;como podés traducir eso en quién vas a ser como lider,
trabajando con tus colaboradores y contigo mismo, en relacion con el
multitasking y con alcanzar una mayor tranquilidad?

(26:34) Siento que al haber identificado esto, esa raiz, siento que me
libera un poco. Me libera de unas responsabilidades y de unas cargas que
tal vez estaba llevando por querer ser protagonista de algunas
situaciones. Necesito conversarlo profundamente conmigo nuevamente,
como para reorganizar las ideas y darme cuenta de que estaba buscando
mas atencion que otra cosa, y darme cuenta de que no necesito estar
encima de mi, ocupando mi cabeza y mis espacios, para poder tener un
espacio en el equipo, un espacio en alguien mas.



(27:28) ¢(Como se podria traducir esto en algin comportamiento, algo
especifico que te gustaria hacer?

(27:46) Especifico, ahi hay dos situaciones que creo que pueden apoyar a
seguir en el proceso, y una es conversarlo con mi esposa, abiertamente y
en una conversacion chévere que siempre tenemos con este tema puntual;
y dos, darles tiempo a las situaciones. Identificar esta sensacidn, que me
daba al principio, de no saber, identificarla y saber que en esos momentos
en los que no estoy haciendo algo, volver a traer esta conversacion para
decirme “No, no es que no estés haciendo algo; simplemente, te estas
dando un espacio donde no ser el protagonista ni llamar la atencion”. Y
tenerlo ahi como anclado, como proceso en la sensacion, me ayudaria a
tenerlo mas presente para seguirlo trabajando. Es un proceso...

(28:51) Entonces es importante que puedas identificar también que
son dos cosas distintas: una es querer hacer varias cosas a la vez y
otra es hacer o no hacer. Me parece que suena mas como que en
realidad es tomar espacios para pensar o no hacer. En vez de hacer
varias cosas a la vez, no hacer nada o hacer una a la vez. Tampoco
llegamos a explorar si, en vez de hacer multitasking, podrias hacer
una cosa a la vez. Eso queda pendiente para una proxima
conversacion.

(29:33) Si, pero pienso que tiene mucho que ver. Porque al momento de
hacer la pausa, dejo de hacer muchas cosas a la vez y hago una cosa,
estoy haciendo la pausa. Pero puede que yo esté haciendo una pausa de
algo y mientras tanto esté con el celular o respondiendo un e-mail o un
whatsapp, y la pausa se convirtio en tres o cuatro actividades mas.

(30:00) Yo también, a veces, hago multitasking, y lo que me sirve es
mindfulness, en el sentido de prestar atencion y tener mayor
conciencia cuando uno esta haciendo multitasking.

(30:15) Lo veo. Hice el curso, pero no lo puse en practica...



(30:21) O sea que todos sabemos lo que tenemos que hacer pero no lo
implementamos como nos gustaria. Y antes de que terminemos,
brevemente, ;se te ocurre algo mas que puedas hacer en relacion con
esto?

(30:42) Yo pienso que el objetivo especifico, algo puntual que voy a
hacer es tener una conversacion con mi esposa, como para también
descargar un poco, tal vez, la carga que tenga ella en mi multitasking.
Dos, incorporar¢, y tal vez no lo quise pronunciar por el tema de la
vulnerabilidad, pero incorporaré nuevamente mi practica de mindfulness,
porque cuando lo hice juiciosamente me ayudd; y tres, estaré mas atento a
la sensacion cuando sienta que estoy haciendo mas de una cosa a la vez o
cuando esté en una pausa y necesite hacer esa pausa. Creo que
especificamente me llevo una conversacion, incorporar la practica
nuevamente del aqui y ahora con respiraciones. No tiene que ser mucho
tiempo, pero si quisiera... Inicialmente, necesito programarla en una
agenda, para poder tener el espacio y hacerlo. Eso me llevo.

(32:01) Buenisimo. Bueno, Diego, muchas gracias por haber
participado.

(32:04) A ti.

(32:05) Yo me quedé con ganas, te voy a decir, antes de terminar, de
hacerte una pregunta. No tenemos tiempo, pero te la dejo para que la
pienses. Tiene que ver con el tema del control. ;Qué pasa si sentis
que no tenés el control? ;Cual es la consecuencia?

(32:28) Gracias.

(32:29) Te la dejo porque la tenia pensada y estaba esperando el
momento apropiado y no llego. A veces nos pasa, como coaches, que
tenemos pensada una pregunta y no podemos hacerla. Yo se las dejo a
mis clientes para que la piensen para la proxima.



(32:42) La apunto, gracias.

(32:44) Gracias a vos, por participar y aceptar ser mi cliente. ;Esta
bien compartir la grabacion? ;Te sientes comodo compartiendo la
grabacion?

(32:53) Esta bien, si. Claro que si.



Respuestas de casos €ticos para
reflexionar

¢ Qué haria usted en los siguientes casos?

La respuesta apropiada, en cada caso, depende del contexto. Se necesitara
mayor informacion para tomar la decision apropiada, pero compartimos
algunas posibles respuestas a cada una de las situaciones.

Caso 1

Un cliente lo llama para recibir Coaching y empieza a compartir la
experiencia negativa que tuvo con un coach al que usted conoce. Usted
confia en la habilidad de su colega e intuye que el cliente tiene expectativas
poco realistas acerca de lo que quiere conseguir de la relacion de Coaching,
(Toma al cliente o lo deriva? ;Qué otra alternativa se le ocurre? ;Como
manejaria la situacion?

Respuesta.

El coach necesita explorar las necesidades del cliente y evaluar si el
Coaching es la mejor alternativa, dadas las expectativas del cliente. Si
considera que son poco realistas, esto requiere clarificar como funciona el
Coaching y cudl es la responsabilidad del cliente en el proceso. Es
importante que el coach se cerciore de que el cliente identifica qué puede
esperar de su proceso antes de acordar trabajar juntos. Reiteramos la
importancia del contrato de Coaching para asegurar claridad y transparencia
en el trabajo colaborativo.

Caso 2
Un cliente con el que usted viene trabajando desde hace varios meses le
cuenta que en su trabajo le asignaron un nuevo coach, pero que quiere seguir



trabajando con usted de todas maneras. ;Es ético seguir la relacion de
Coaching sabiendo que en su trabajo va a recibir el servicio de manera
gratuita? ;Qué le preguntaria a su cliente en esta situacion? ;Qué variables
deberia tomar en cuenta?

Respuesta

Consideramos que no es apropiado que un cliente trabaje con mas de un
profesional sobre los mismos objetivos. Se da una excepcidon cuando tiene
diferentes objetivos; por ejemplo, trabaja con su coach sobre sus habilidades
de liderazgo y contrata a un coach por su cuenta para que lo ayude en el
proceso de dejar su trabajo y conseguir uno nuevo. Otro caso ocurre a
menudo en la certificacion de Coaching que ofrecemos en el Goldvarg
Consulting Group, donde todos los participantes reciben Coaching, y si ya
trabajan con un coach cuando empiezan el programa, les sugerimos que no
trabajen con los dos.

Caso 3

Un cliente que estd muy contento con su trabajo le dice que le quiere
presentar a su jefe, para que le brinde Coaching a ¢l también. ;Acepta la
invitacion? ;Por qué si o por qué no? ;Cuales serian los posibles desafios si
aceptara empezar a trabajar con el jefe de su cliente?

Respuesta

Algunos coaches y organizaciones consideran que no hay ningin problema en
que el coach trabaje con el jefe y sus colaboradores. La ventaja es el
conocimiento de la cultura organizacional y de los desafios sistémicos, pero
la desventaja es la posible preocupacion de que el coach comparta
informacién confidencial sin querer. También existe la posibilidad de que el
jefe o su reporte directo triangulen al coach para conseguir algo que quieren
de la otra persona. El coach tiene que ser muy cuidadoso en estas situaciones
y creemos que es mejor evitarlas cuando existe un posible conflicto de
intereses.

Caso 4



Un cliente que esta muy agradecido por sus servicios lo invita a su casa para
que conozca a su familia, ya que la transformacion que tuvo llevd mayor
armonia al hogar. Usted trabajo con su cliente durante seis meses en forma
virtual y es la primera vez que lo veria personalmente. ;Aceptaria la
invitacion? ;Por qué si o por qué no?

Respuesta

En relaciones de Coaching, aceptar la invitacidn a participar de actividades
sociales es diferente que en relaciones terapéuticas, porque ofrece mayor
flexibilidad. De todos modos, es bueno clarificar los limites. Participar en
actividades sociales puede hacer que la distancia profesional se pierda. La
situacion seria diferente si el cliente ya hubiera terminado su proceso de
Coaching, pero la actividad social limitaria la relacion, si en el futuro
quisiera volver a contratar al coach. Sugerimos mantener una distancia
profesional con los clientes, aunque puede haber excepciones en situaciones
particulares.

Caso S
Un colega le cuenta que otro coach tom6 material de su pagina web y lo
copi6 para hacer publicidad personal. ;Qué le recomendaria?

Respuesta

Copiar material de la pagina web sin dar crédito no se considera é€tico. La
persona victima de plagio puede primero pedirle a la otra que quite de su
web lo que fue copiado, y si el pedido no tiene resultado, acudir a la ICF y
elevar una queja. Si el coach que tom¢d la informacion es miembro —o tiene
una acreditacion de la ICF—, puede ser sancionado con una suspension de la
membresia o de la acreditacion.

Caso 6
Usted advierte que un colega se estd presentando con las credenciales de la
ICF sin haberlas obtenido todavia. ;Qué hace?

Respuesta



Presentarse con credenciales que no se han obtenido se considera no ético.
Se recomienda explicarle al colega que si se presenta con una credencial que
todavia no consiguio, estd engafiando al publico y cometiendo una falla
ética. Si el colega decide no modificar sus comportamiento, se puede
informar a la ICF para que den seguimiento al asunto.

Caso 7

Un cliente lo llama y le dice que estd muy deprimido, y que no se siente con
animo para tener la sesion ese dia. ;Qué hace? ;Cobra la sesion de todas
maneras?

Respuesta

El coach tiene que indagar qué quiere decir “estar deprimido” para su
cliente, identificar qué es lo que le estd pasando, y evaluar si necesita
referirlo para ayuda psicoldgica o psiquidtrica. El cliente puede querer
suspender la sesion por muchas razones. Puede ser que est¢ cansado, que
necesite el tiempo para terminar un proyecto, que su jefe lo llame a altimo
minuto para una reunion. Si cree que es una excusa por no haber completado
las tareas acordadas y por sentirse culpable de llegar a su nueva sesion de
Coaching sin haber implementado su plan de accion, el coach puede decidir
cobrar la sesion. Muchos coaches tienen dificultades para implementar el
contrato en relacion con cobrar si el pedido de cambio es con menos de 24
horas de anticipacion. Antes de decidir si va a cobrar o no, el coach necesita
evaluar si se trata de una excepcion o si el cliente reiteradamente cancela sus
sesiones a ultimo momento. Sugerimos que el coach siga su contrato y cobre,
si la causa no es un problema de salud u otra valida para cambiar la hora, y
el cambio obedece solamente a que su cliente no siente ganas de tener la
sesion.

Caso 8
Un cliente no le paga las sesiones desde hace tres meses. ;Usted estaria
dispuesto a agendar nuevas sesiones o esperaria que le pagara?

Respuesta



El coach necesita acordar con su cliente como pagard las sesiones y que
pasard en caso de tener dificultades para hacerlo. Si el cliente no paga
durante un mes, el coach necesita tener una conversacion y decidir como
procederan, y no esperar, por ejemplo, tres meses para conversar sobre el
tema.

Caso 9

Un cliente potencial lo llama y le dice que quiere un coach, pero que no esta
seguro de trabajar con usted porque prefiere un coach de su mismo género
(Qué hace?

Respuesta

Es importante escuchar las necesidades de los clientes actuales o
potenciales, y proveer informacion de acuerdo con los recursos que tenga el
coach. También puede indagar con el cliente qué es lo que estd buscando,
qué necesita, por qué quiere un coach de su mismo género, y si acaso
trabajar con un coach de otro género no podria brindarle oportunidades de
aprendizaje.

Caso 10
Un cliente le ofrece escribir una referencia positiva sobre su trabajo en su
pagina de Linkedin. ;jAcepta la oferta? ;Por qué si o por qué no?

Respuesta

El coach puede aceptar la oferta de recibir una referencia positiva en
Linkedin, pero tiene que tener en claro cudl es la intencion del cliente. ;Lo
esta recomendando porque esta satisfecho con el proceso, lo recomienda
para ganarse su estima, o hay algo mas en la oferta a 1o que el coach necesita
prestarle atencion? La recomendacion puede servirle al coach con fines de
marketing, pero consideramos que es mejor que el cliente la haga después de
haber terminado el proceso, para que no tenga alguna consecuencia negativa
en la relacion de Coaching.

Caso 11



El jefe de su cliente lo llama y le pide que le dé un reporte del progreso del
cliente. ;Qué hace?

Respuesta

El coach le recuerda al jefe que tienen un acuerdo de confidencialidad y no
puede compartir informacion sobre el progreso del cliente. El coach puede
invitar al jefe y al cliente a reunirse los tres, para tener una sesion en la cual
el cliente sea el que comparta informacion sobre su progreso y el coach
facilite el espacio, sin compartir informacion confidencial. Otra posibilidad
es que el coach y el cliente preparen un reporte en conjunto para entregarle
al jefe. Los coaches tienen que tener cuidado con los pedidos de los
patrocinadores y dejar claramente estipulado en el contrato de trabajo como
se va a manejar la informacion confidencial.

Caso 12

Usted recibe un llamado de un conocido que le ofrece referirle un cliente y
le pide que no le informe a su posible cliente que usted le dard una comision.
. Que¢ hace?

Respuesta

De acuerdo con el Codigo de Etica de la ICF, se espera que el coach informe
a sus clientes si recibe una comision. Si acepta el pedido de no develar que
lo hace, se estard comportando de una manera no ética.

Caso 13
El cliente decide terminar su Coaching en la mitad del proceso. ;Qué hace?

Respuesta

De acuerdo con el Codigo de Etica, tanto el coach como el cliente tienen
derecho a terminar la relacion cuando lo consideren apropiado. Si el cliente
pagd por anticipado su proceso, requerira que el coach le devuelva los
pagos correspondientes a servicios no ofrecidos.

Caso 14



El cliente no progresa y considera que estd perdiendo tiempo y dinero
trabajando con usted. ;Qué hace?

Respuesta

El cliente puede terminar la relacion cuando lo desee. Si cree que no hay
progreso, se pueden explorar posibles cambios en la forma de trabajo o
terminar la relacion, si eso es lo que prefiere el cliente.

Caso 15

El cliente le ofrece que reciba un porcentaje de las ganancias de un negocio
que hard como resultado del Coaching. ;Por qué aceptaria la oferta o por qué
no?

Respuesta

Si bien el Cédigo de Etica no presenta el cobro de porcentajes como una
actividad inapropiada, consideramos que puede haber un conflicto de
intereses si el coach se ve beneficiado econdmicamente con el progreso del
cliente.

Caso 16

El cliente le dice que empieza Coaching porque esta es la ultima oportunidad
que recibe de su empleador y depende del proceso que conserve su trabajo,
pero no cree que lo necesite y piensa que el que tiene que cambiar es su jefe.
(Empieza el proceso de Coaching de todas maneras?

Respuesta

El coach necesita evaluar si el patrocinador estd genuinamente
comprometido en el desarrollo del colaborador o si est4 utilizando al coach
para demostrar que hizo todo lo posible para conservar a la persona en la
organizacion. Si el cliente no considera que necesite Coaching, creemos que
no es apropiado empezar un proceso como actividad obligatoria.



Modelo de competencias clave ICF
actualizado

— Octubre, 2019 —

La International Coaching Federation ha anunciado, tras un riguroso analisis
de practica de Coaching de 24 meses, un modelo de Competencia Central de
Coaching ICF actualizado. Este modelo de competencia se basa en evidencia
recopilada entre mas de 1.300 coaches de alrededor del mundo, los cuales
representan un diverso rango de disciplinas de Coaching, antecedentes de
capacitacion, estilos de Coaching, experiencia y niveles de acreditacion, al
igual que miembros y no miembros de la ICF.

Esta iniciativa de estudio a gran escala validé gran parte del Modelo de
Competencia Clave ICF existente, desarrollado hace casi 25 afios, y que
sigue siendo importante para la practica del Coaching hoy. Algunos
elementos y temas nuevos que emergieron de los datos también han sido
integrados en el modelo. Esto incluye un énfasis fundamental en la conducta
¢tica y en la confidencialidad, en la importancia de una mentalidad de
Coaching y un ejercicio continuo de reflexion, asi como distinciones criticas
entre diversos niveles de acuerdos de Coaching; la criticalidad de la
colaboracion entre coach y cliente, y la importancia de la sensibilidad
cultural, sistémica y contextual. Estos componentes de base, combinados con
los temas emergentes, reflejan los elementos clave de la practica de
Coaching actual y serviran como estandares mas solidos y completos en el
futuro.

. Cimientos



1. Demuestra Practica Etica
Definicion: El coach entiende y aplica constantemente la ética de
Coaching y los estandares de Coaching.

a) Demuestra integridad personal y honestidad en interacciones con
clientes, patrocinadores y las partes interesadas relevantes.

b) Mantiene sensatez ante la identidad, el ambiente, las experiencias, los
valores y las creencias de los clientes.

c¢) Utiliza lenguaje adecuado y respetuoso con clientes, patrocinadores y
las partes interesadas relevantes.

d) Acata el Codigo de Etica de la ICF y respalda los Valores Clave.

¢) Mantiene la confidencialidad de la informacion de cada cliente, segin
los acuerdos con las partes interesadas y las leyes pertinentes.

f) Respalda las distinciones entre Coaching, consultoria, psicoterapia y
otras profesiones de apoyo.

g) Remite clientes a otros profesionales de apoyo, segin corresponda.

2. Encarna una Mentalidad de Coaching
Definicion: El coach desarrolla y mantiene una mentalidad abierta,
curiosa, flexible y centrada en cada cliente.

1. Reconoce que los clientes son responsables de sus propias elecciones.
2. Participa en el aprendizaje y en el desarrollo continuo como coach.

3. Elabora un ejercicio continuo de reflexion para mejorar su propio
Coaching.

4. Permanece consciente de y abierto a la influencia del contexto y de la
cultura, en si y en otros.

5. Usa la conciencia de si y la propia intuicion en beneficio de clientes.
6. Desarrolla y mantiene la capacidad de regular las propias emociones.
7. Se prepara para las sesiones mental y emocionalmente.

8. Busca ayuda en fuentes externas cuando es necesario.



ll. Co-crear la relacion

3. Establece y Mantiene Acuerdos

Definicion: El coach colabora con cada cliente y con las partes
interesadas pertinentes para crear acuerdos claros sobre la relacion, el
proceso, los planes y las metas de Coaching. Establece acuerdos para el
compromiso de Coaching general, asi como aquellos para cada sesion de
Coaching.

1. Explica qué es y qué no es el Coaching y describe el proceso al cliente
y a las partes interesadas pertinentes.

2. Logra un acuerdo sobre qué es y qué no es adecuado en la relacidn, qué
se estd ofreciendo y qué no, y las responsabilidades de cada cliente y de
las partes interesadas pertinentes.

3. Logra un acuerdo sobre las directrices y parametros especificos de la
relacion de Coaching, tales como logistica, honorarios, programacion,
duracion, término, confidencialidad e inclusién de otros.

4. Colabora con cada cliente y con las partes interesadas pertinentes para
establecer un plan y metas generales de Coaching.

5. Colabora con cada cliente para determinar la compatibilidad cliente-
coach.

6. Colabora con cada cliente para identificar o confirmar lo que quieren
lograr en la sesion.

7. Colabora con cada cliente para definir qué creen que necesitan abordar
o resolver, para lograr lo que quieren conseguir en la sesion.

8. Colabora con cada cliente para definir o confirmar medidas del éxito
para lo que desean conseguir con el compromiso de Coaching o en la
sesion individual.

9. Colabora con cada cliente para manejar el tiempo y el enfoque de la
sesion.

10. Contintia haciendo Coaching en la direccion de los resultados
deseados por cada cliente, a menos que indiquen lo contrario.



11. Colabora con cada cliente para terminar la relacion de Coaching de
manera que se honren las experiencias.

4. Cultiva Confianza y Seguridad

Definicion: El coach colabora con cada cliente para crear un ambiente
que le de apoyo y seguridad y que le permita compartir libremente.
Mantiene una relacion de respeto y confianza mutuos.

1. Busca entender a cada cliente dentro de su contexto, lo que puede
incluir su identidad, su ambiente, sus experiencias, sus valores y sus
creencias.

2. Demuestra respeto por la identidad de cada cliente, sus percepciones,
estilo y lenguaje, y adapta su coaching a cada cliente.

3. Reconoce y respeta los talentos, los entendimientos y el trabajo inicos
de cada cliente en el proceso de Coaching.

4. Demuestra apoyo, empatia y preocupacion por cada cliente.

5. Reconoce y apoya la expresion de sentimientos, percepciones,
preocupaciones, creencias y sugerencias de cada cliente.

6. Demuestra apertura y transparencia, como una manera de mostrar
vulnerabilidad y forjar una relacion de confianza con cada cliente.

5. Mantiene Presencia
Definicion: El coach es plenamente consciente y estd presente con cada
cliente, empleando un estilo abierto, flexible, bien fundado y seguro.

1. Se mantiene enfocado, atento, empatico y receptivo con cada cliente.
2. Demuestra curiosidad durante el proceso de Coaching.
3. Maneja las propias emociones para estar presente con cada cliente.

4. Demuestra confianza en trabajar con emociones fuertes de cada cliente
durante el proceso de Coaching,

5. Se siente comodo trabajando en un espacio de no saber.

6. Crea silencio o deja espacio para €l, para la pausa o la reflexion.



lll. Comunicar con efectividad

6. Escucha Activamente

Definicion: El coach se enfoca en lo que cada cliente dice o no dice para,
comprender plenamente lo que se esta comunicando, en el contexto de los
sistemas de cada cliente y para apoyar su autoexpresion.

1. Considera el contexto, la identidad, el ambiente, las experiencias, los
valores y las creencias de cada cliente, para potenciar el entendimiento
de lo que cada cliente estd comunicando.

2. Refleja o resume lo que cada cliente comunicd, para garantizar
claridad y comprension.

3. Reconoce y pregunta cuando hay mas de lo que cada cliente esta
comunicando.

4. Nota, reconoce y explora las emociones de cada cliente, los cambios
de energia, las sefales no verbales u otros comportamientos.

5. Integra las palabras, el tono de voz y el lenguaje corporal de cada
cliente para determinar el significado completo de lo que estd siendo
comunicado.

6. Nota tendencias en comportamientos y emociones de cada cliente a lo
largo de las sesiones, para discernir temas y patrones.

7. Evoca Conciencia

Definicion: El coach facilita el entendimiento y el aprendizaje de cada
cliente mediante el uso de herramientas y técnicas, como preguntas
poderosas, silencio, metdforas o analogias.

1. Considera la experiencia de cada cliente para decidir qué podria ser
mas util.

2. Desafia al cliente como una forma de provocar conciencia o
entendimientos.

3. Hace preguntas sobre cada cliente, como sobre su manera de pensar,
sus valores, necesidades, deseos y creencias.



4. Hace preguntas que ayudan a cada cliente a explorar mas alla del
pensamiento actual.

5. Invita a cada cliente a compartir mas acerca de su experiencia en el
momento.

6. Nota lo que esta funcionando para potenciar el progreso de cada
cliente.

7. Ajusta el planteamiento de Coaching en respuesta a las necesidades de
cada cliente.

8. Ayuda a cada cliente a identificar factores que influyen en patrones
actuales y posiblemente futuros de comportamiento, pensamiento o
emocion.

9. Invita cada cliente a generar ideas sobre como pueden avanzar y sobre
lo que estan dispuestos a hacer o de lo que son capaces.
10. Apoya a cada cliente a reencuadrar perspectivas.

11. Comparte observaciones, entendimientos y sentimientos, sin apegos,
que tienen el potencial de crear un nuevo aprendizaje para cada cliente.

IV. Cultivar aprendizaje y crecimiento

8. Facilita el Crecimiento de cada Cliente

Definicion: El coach colabora con cada cliente para transformar
aprendizaje y entendimiento en accion. Promueve la autonomia de cada
cliente en el proceso de Coaching.

1. Trabaja con cada cliente para integrar nueva conciencia, entendimiento
o aprendizaje en su vision del mundo y en sus comportamientos.

2. Colabora con cada cliente para disenar metas, acciones y medidas de
responsabilidad que integren y expandan nuevos aprendizajes.

3. Reconoce y apoya la autonomia de cada cliente en el disefio de metas,
acciones y métodos de responsabilidad.

4. Apoya a cada cliente en la identificacion de resultados o aprendizaje
potenciales a partir de los pasos de accion identificados.



5. Invita a cada cliente a considerar cOmo avanzar, incluidos recursos,
apoyo y potenciales barreras.

6. Colabora con cada cliente para resumir aprendizaje y entendimiento
dentro de las sesiones o entre ellas.

7. Celebra el progreso y los ¢éxitos de cada cliente.

8. Colabora con cada cliente para cerrar la sesion.
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Indicadores de coaching a nivel PCC
de la ICF

— Revisado en septiembre de 2020 —

Los indicadores de evaluacion son la guia sobre la que un evaluador es
formado para que, a través de la escucha, sepa determinar qué Competencias
Clave de ICF —y en qué medida— quedan demostradas en una conversacion
de Coaching grabada. Los siguientes indicadores son los comportamientos
que deben ser demostrados en una conversacion de Coaching en el nivel de
Coach Profesional Certificado (PCC). Estos indicadores dan soporte a un
proceso de evaluacidon del desempeio justo, consistente, valido, confiable,
repetible y defendible.

Los indicadores de PCC también pueden apoyar a cada coach, cada
formador y cada mentor de coaches en la identificacion de areas para el
crecimiento y el desarrollo de habilidades en el Coaching a nivel de PCC.
Sin embargo, siempre deben usarse en el contexto del desarrollo de
competencias clave. Es importante tener en cuenta que estos indicadores no
son una herramienta para la formacion como PCC, y no deben ser utilizados
como una lista de control o una formula para la evaluacion del desempeno
como coach.

Competencia 1

Demuestra Practica Etica
Para todos los niveles de Coaching, se requiere familiaridad con el Codigo
de Etica de la ICF y su aplicaciéon. Los postulantes que aprueben el nivel



PCC demostraran un Coaching que se alinee con el Codigo de Etica de la
ICF y se mantendran consistentemente en el rol de coach.

Competencia 2

Encarna una Mentalidad de Coaching
Encarnar una mentalidad de Coaching —una mentalidad abierta, curiosa,
flexible y centrada en cada cliente— es un proceso que requiere aprendizaje y
desarrollo continuos, una practica reflexiva y preparacion para las sesiones.
Estos elementos tienen lugar en el transcurso del desarrollo profesional de
un coach y no pueden ser captados por completo en un solo momento. Sin
embargo, ciertos elementos de esta competencia pueden demostrarse en una
conversacion de coaching, Estos comportamientos particulares se articulan y
evaluan a través de los siguientes indicadores PCC: 4.1; 4.3; 4.4; 5.1; 5.2;
5.3;6.1;6.5;7.1y7.5.

Al igual que en otras areas de las Competencias, serd necesario demostrar
un nimero minimo de estos indicadores para aprobar la evaluacion de
desempeio acorde al nivel PCC. Todos los elementos de esta Competencia

también seran evaluados en el examen escrito para CKA —Credenciales de
ICF.

Competencia 3

Establece y Mantiene Acuerdos

1. El coach colabora con cada cliente para identificar o confirmar lo que
cada cliente quiere lograr en esta sesion.

2. El coach colabora con cada cliente para definir o confirmar las
medidas del éxito que cada cliente quiere lograr en la sesion.

3. El coach indaga o explora lo que quieren lograr en esta sesion y lo que
es importante o significativo para cada cliente.

4. El coach colabora con cada cliente para definir lo que creen necesario
abordar para lograr lo que quiere conseguir en esta sesion.

Competencia 4



Cultiva Confianza y Seguridad

1. El coach reconoce y respeta los talentos, los descubrimientos y el
trabajo Unicos de cada cliente en el proceso de Coaching.

2. El coach muestra apoyo, empatia o preocupacion por cada cliente.

3. El coach reconoce y apoya la expresion de sentimientos, percepciones,
preocupaciones, creencias o sugerencias de cada cliente.

4. El coach colabora con cada cliente invitdndolo a responder de
cualquier manera a sus contribuciones y acepta su respuesta.

Competencia 5

Mantiene Presencia

1. El coach actua en respuesta a toda la persona de cada cliente (el
quién).

2. El coach actua en respuesta a lo que cada cliente quiere lograr en la
sesion (el qué).

3. El coach colabora con cada cliente apoyandolo para elegir lo que
ocurra en la sesion.

4. El coach demuestra curiosidad por aprender mas sobre cada cliente.

5. El coach crea o deja espacio para el silencio, la pausa o la reflexion.

Competencia 6

Escucha Activamente

1. El coach personaliza preguntas y observaciones utilizando lo que
aprendi6 sobre quién es cada cliente o sobre su situacion.

2. El coach indaga o explora las palabras que usa cada cliente.
3. El coach indaga o explora las emociones de cada cliente.

4. El coach explora los cambios de energia de cada cliente, las senales
no verbales u otros comportamientos.



5. El coach indaga o explora como cada cliente se percibe actualmente a
si mismo y como percibe su mundo.

6. El coach permite a cada cliente terminar de hablar sin interrumpir, a
menos que haya un proposito de Coaching establecido para hacerlo.

7. El coach refleja o resume brevemente lo que cada cliente comunico,
para garantizar su claridad y comprension.

Competencia 7

Evoca Conciencia

1. El coach hace preguntas sobre cada cliente, como su forma de pensar y
de sentir, sus valores, necesidades, deseos, creencias o comportamientos.

2. El coach hace preguntas que ayudan a cada cliente a explorar mas alla
del pensamiento o sentimiento actual, hacia maneras de pensar o de sentir
nuevas o ampliadas sobre si mismo (el quién).

3. El coach hace preguntas que ayudan a cada cliente a explorar mas alla
del pensamiento o sentimiento actual hacia maneras de pensar o de sentir
nuevas o ampliadas acerca de su situacion (el gue).

4. El coach hace preguntas que ayudan a cada cliente a explorar mas alla
del pensamiento, sentimiento o comportamiento actuales hacia el
resultado que desea.

5. El coach comparte, sin apego, observaciones, intuiciones, comentarios,
pensamientos o sentimientos, € invita a cada cliente a explorar, en forma
verbal o tonal.

6. El coach hace preguntas claras, directas, principalmente abiertas, una a
la vez, a un ritmo que le permita a cada cliente pensar, sentir o
reflexionar.

7. El coach utiliza un lenguaje generalmente claro y conciso.

8. El coach permite a cada cliente hablar durante la mayor parte de la
sesion.

Competencia 8



Facilita el Crecimiento de cada Cliente

1. El coach invita a —o permite— que cada cliente explore el progreso
hacia lo que queria lograr en la sesion.

2. El coach invita a cada cliente a expresar o explorar su aprendizaje
sobre si mismo/a (el quién) en la sesion.

3. El coach invita a cada cliente a expresar o explorar su aprendizaje en
esta sesion sobre su situacion (el qué).

4. El coach invita a cada cliente a considerar coOmo utilizara el nuevo
aprendizaje de la sesion.

5. El coach colabora con cada cliente para diseiar pensamientos,
reflexiones o acciones posteriores a la sesion.

6. El coach colabora con cada cliente para considerar como avanzar,
incluidos recursos, apoyo y potenciales barreras.

7. El coach colabora con cada cliente para disenar los mejores métodos
de responsabilidad para él/ella mismo/a.

8. El coach celebra el progreso y el aprendizaje de cada cliente.

9. El coach colabora con cada cliente acerca de como este desea
completar esta sesion.



Codigo de Etica de ICF

1. Introduccién

2. Definiciones clave

3. Valores fundamentales y principios éticos de ICF
4. Estandares éticos

5. Promesa

1. Introduccion

El Codigo de Etica de ICF describe los valores fundamentales de la
International Coaching Federation (Valores Fundamentales de ICF) y los
principios y estdndares éticos de comportamiento para todos los
Profesionales de ICF (véanse Definiciones).

Cumplir con estos estandares éticos de comportamiento de ICF es la
primera de las competencias basicas de Coaching de ICF (Competencias
Basicas ICF). Esto significa la importancia de comprender la ética y los
estandares del Coaching, y aplicarlos apropiadamente a todo el Coachingy a
las situaciones relacionadas con €1

El Codigo de Etica de ICF sirve para mantener la integridad de ICF y de
la profesion de Coaching global cuando:

— Establece estandares de conducta consistentes con los valores
fundamentales y principios éticos de ICF.

— Guia la reflexion, la educacién y la toma de decisiones éticas.

— Adjudica y preserva los estdndares del coach de ICF a través del
proceso de Revision de Conducta Etica (ECR).

— Proporciona la base para la capacitacion de ética de ICF en los
programas acreditados por ICF.



El Codigo de Etica de ICF se aplica cuando los profesionales de ICF se
representan a si mismos como tales, en cualquier tipo de interaccion
relacionada con el Coaching. Esto independientemente de si se ha
establecido una relacién de Coaching (véanse Definiciones).

Este Codigo articula las obligaciones éticas de los profesionales de ICF
que actuan en sus diferentes roles como coaches, supervisores de coaches,
mentores, entrenadores o estudiantes de Coaching en entrenamiento, o que
desempefian un papel de liderazgo en ICF, incluyendo el personal de apoyo
(véanse Definiciones).

Aunque el Proceso de Revision de Conducta Etica (ECR) solo aplica para
los profesionales ICF, segiin se establece en la Promesa, el Staff de ICF
también esta comprometido con la conducta y los Valores Fundamentales y
Principios Eticos que apuntalan este Codigo de Etica.

El desafio de trabajar éticamente significa que los miembros de ICF
inevitablemente se encontrardn con situaciones que requieren respuestas a
problemas inesperados, resolucion de dilemas y soluciones a conflictos.
Este Codigo de Etica tiene la intencion de ayudar a las personas sujetas a él,
orientandolos en la variedad de factores éticos que pueden necesitar ser
tomados en consideracion y a identificar formas alternativas de abordar el
comportamiento €tico.

Los Profesionales de ICF que aceptan el Codigo de Etica se comprometen
a ser éticos, incluso cuando hacerlo involucre tomar decisiones dificiles o
actuar con valentia.

2. Definiciones Clave

* Cliente. La persona o equipo/grupo que esta recibiendo el Coaching, el
coach que estd recibiendo mentoria o esta siendo supervisado, o el coach
o coach estudiante que esta siendo capacitado.

» Coaching. Asociacion con los clientes en un proceso creativo y
estimulante que los inspire a maximizar su potencial personal y
profesional.



* Relacion de Coaching. Una relacion establecida por el profesional de
ICF y el/los cliente(s)/patrocinador(es) en virtud de un acuerdo o
contrato que define las responsabilidades y expectativas de cada parte.

« Cédigo. El Codigo de Etica de ICF.

 Confidencialidad. Proteccion de cualquier informacion obtenida en
torno al compromiso de Coaching, a menos que se otorgue consentimiento
o una liberacion.

 Conflicto de Interés. Una situacion en la que un profesional de ICF esta
involucrado en miltiples intereses y en la que servir a un interés podria ir
en contra de otro o estar en conflicto con €. El conflicto puede ser
financiero, personal o de otro tipo.

* Igualdad. Una situacion en la que todas las personas experimentan
inclusidn, acceso a recursos y oportunidades, independientemente de su
raza, origen €tnico, nacionalidad, color de piel, género, orientacion
sexual, identidad de género, edad, religion, estado migratorio,
discapacidad mental o fisica y otras areas de diferencia humana.

* Profesional ICF. Persona que se representa a si misma como Miembro
de ICF o titular de credenciales de ICF, en roles que incluyen, entre otros,
Coach, Supervisor de coach, Mentor, Entrenador de coach y Estudiante de
Coaching.

» Staff de ICF. El personal de apoyo de ICF contratado por la compafiia
administradora, que proporciona una gestion profesional y servicios
administrativos en nombre de ICF.

* Coach Interno. Una persona empleada dentro de una organizacion y que
brinda Coaching a tiempo completo o parcial a sus empleados.

* Patrocinador. La entidad —incluidos sus representantes— que paga y/o
hace arreglos o define los servicios de Coaching que seran



proporcionados.

* Personal de Apoyo. Las personas que trabajan para los Profesionales
ICF en apoyo de sus clientes.

* Igualdad Sistémica. Igualdad de género, igualdad de origen étnico y
otras formas de i1gualdad que estan institucionalizadas en la €tica, los
valores fundamentales, las politicas, estructuras y culturas de
comunidades, organizaciones, naciones y sociedad.

3. Valores Fundamentales y Principios Eticos de ICF

El Codigo de Etica de ICF se basa en los Valores Fundamentales de ICF
(vease enlace) y las acciones que se derivan de ellos. Todos los valores son
igualmente 1mportantes y se apoyan mutuamente. Estos valores son
aspiracionales y deben usarse como una forma de comprender e interpretar
los estandares. Se espera que todos los profesionales de ICF muestren estos
valores y los propaguen en todas sus interacciones.

4. Estandares Eticos

Los siguientes estandares é€ticos se aplican a las actividades profesionales
de los Profesionales de ICF:

Seccion I
Responsabilidad con los clientes

Como Profesional de ICF

1. Explicaré la naturaleza y el valor potencial del Coaching, la naturaleza
y los limites de la confidencialidad, los acuerdos financieros y cualquier
otro término del acuerdo de Coaching, y me aseguraré de que, en la
reunion inicial o antes, mis clientes y patrocinadores lo entiendan.

2. Crear¢ un acuerdo/contrato con respecto a los roles, responsabilidades
y derechos de todas las partes involucradas con mi(s) cliente(s) y
patrocinador(es) antes del inicio de los servicios.



3. Mantendre los niveles mas estrictos de confidencialidad con todas las
partes, segin lo acordado. Conozco todas las leyes aplicables a datos
personales y comunicaciones y acepto cumplir con ellas.

4. Comprenderé claramente como se intercambia la informacion entre
todas las partes involucradas durante las interacciones de Coaching.

5. Tendré una comprension clara, tanto para con los clientes como para
los patrocinadores o las partes interesadas, sobre las condiciones bajo
las cuales la informacidn no se mantendréa confidencial (por ejemplo,
actividad ilegal —si asi lo exige la ley—, de conformidad con una orden
judicial o citacion vélida; riesgo inminente o probable de peligro para el
cliente o para los demas, etc.). Cuando creo razonablemente que una de
las circunstancias anteriores es aplicable, es posible que deba informar a
las autoridades correspondientes.

6. Cuando trabaje como coach interno, administraré los conflictos de
interés o potenciales conflictos de interés con mis clientes y
patrocinadores a través de acuerdos de Coaching y didlogo continuo. Esto
deberia incluir el abordaje de los roles, responsabilidades, relaciones,
registros, confidencialidad y otros reportes requeridos por la
organizacion.

7. Mantendre, almacenaré y eliminar¢ cualquier registro, incluidos
archivos electronicos y comunicaciones, creado durante mis interacciones
profesionales, de una manera que promueva la confidencialidad,
seguridad y privacidad, y cumpla con las leyes y acuerdos aplicables.
Ademas, intentaré hacer un uso adecuado de los desarrollos tecnoldgicos
emergentes y crecientes que se utilizan en los servicios de Coaching
(servicios de Coaching asistidos por tecnologia), y ser consciente de
como se les aplican diversas normas ¢€ticas.

8. Me mantendré¢ alerta a los indicadores de un cambio en el valor
recibido de la relacion de Coaching. De ser asi, haré un cambio en la
relacion o animaré€ a los clientes/patrocinadores a buscar a otro coach, a
otro profesional o a usar un recurso diferente.

9. Respetaré el derecho de todas las partes a dar por terminada la
relacion de Coaching en cualquier momento del proceso de Coaching y



por cualquier razon, segun las disposiciones del acuerdo.

10. Seré¢ sensible a las implicaciones que suponen tener varios contratos
y relaciones con el mismo cliente y el patrocinador al mismo tiempo, para
evitar situaciones de conflicto de interées.

11. Ser¢ consciente de cualquier poder o diferencia de estatus entre el
cliente y yo, que pueda ser causada por asuntos culturales, relacionales,
psicoldgicos o contextuales, y las manejaré activamente.

12. Informaré a mis clientes el (posible) recibo de compensacion y otros
beneficios que pueda recibir por referir a mis clientes a terceros.

13. Garantizaré una calidad consistente del Coaching, sin importar la
cantidad o forma de compensacion acordada en cualquier relacion.

Seccion 11
Responsabilidad en la practica y en el desempeiio

Como Profesional de ICF

14. Me adheriré al Cédigo de Etica de ICF en todas mis interacciones.
Cuando perciba una posible violacidon del Codigo por mi mismo o
reconozca un comportamiento poco ético en otro profesional de ICF,
plantear¢ el asunto respetuosamente con los involucrados. Si esto no
resuelve el asunto, lo remitiré a una autoridad formal (por ejemplo, ICF
Global) para su resolucion.

15. Requeriré que todo el personal de apoyo se adhiera al Codigo de
¢tica de ICF.

16. Me comprometeré con la excelencia a través del desarrollo continuo
personal, profesional y ético.

17. Reconoceré mis limitaciones personales o circunstancias que puedan
perjudicar mi desempefio como coach, entrar en conflicto o interferir mis
relaciones profesionales de Coaching. Buscaré apoyo para determinar
qué accion tomar vy, si es necesario, buscaré rapidamente orientacion
profesional relevante. Esto puede incluir suspender o finalizar mis
relaciones de Coaching.



18. Resolveré cualquier conflicto de interés posible o actual, trabajando
en el problema con las partes relevantes, buscando asistencia profesional,
o bien suspendiendo temporalmente —o incluso terminando— la relacion
profesional.

19. Mantendr¢ la privacidad de los miembros de ICF y usaré su
informacion de contacto (correos electronicos, nimeros de teléfono, etc.)
solo de acuerdo con lo autorizado por ICF o el miembro de ICF en
cuestion.

Seccion II1
Responsabilidad con el profesionalismo

Como Profesional de ICF

20. Identificare con precision mis calificaciones y mi nivel de
competencia de Coaching, asi como experiencia, capacitacion,
certificaciones y credenciales de ICF.

21. Hare declaraciones verbales y escritas que sean verdaderas y
precisas sobre lo que ofrezco como profesional de ICF, sobre lo que
ofrece ICF, sobre la profesion de Coaching y acerca de su valor
potencial.

22. Comunicar¢ a aquellos que necesitan estar informados sobre las
responsabilidades éticas establecidas por este Codigo y crearé
conciencia.

23. Asumiré¢ la responsabilidad de conocer y establecer limites claros,
apropiados y culturalmente sensibles que rijan las interacciones, fisicas o
de otro tipo.

24. No participar€ en ningin compromiso sexual o romantico con el
cliente(s) o patrocinador(es). Siempre tendré en cuenta el nivel de
intimidad apropiado para la relacion. Tomaré¢ las medidas apropiadas
para abordar el problema o cancelar el compromiso.

Seccion IV
Responsabilidad con la Sociedad



Como Profesional de ICF

25. Evitaré la discriminacion manteniendo la equidad y la igualdad en
todas las actividades y operaciones, respetando las normas locales y las
practicas culturales. Esto incluye, entre otros, la discriminacion por edad,
raza, expresion de género, origen étnico, orientacion sexual, religion,
origen nacional, discapacidad o estado militar.

26. Reconocer¢ y honrar¢ las contribuciones y la propiedad intelectual de
otros, solo reclamando la propiedad de mi propio material. Entiendo que

el incumplimiento de esta norma puede someterme a un recurso legal por

parte de un tercero.

27. Ser¢ honesto y trabajaré dentro de los estandares cientificos
reconocidos, las pautas tematicas aplicables y los limites de mi
competencia, al realizar e informar investigaciones.

28. Ser¢ consciente de mi influencia y la de mi cliente en la sociedad. Me
adheriré a la filosofia de “hacer el bien” versus “evitar el mal”.

5. La promesa de ética del profesional de ICF

Como profesional de ICF, de acuerdo con los Estandares del Codigo de
Etica de ICF, reconozco y acepto cumplir con mis obligaciones éticas y
legales con mis clientes, patrocinadores, colegas de Coaching y con el
publico en general.

Si incumplo alguna parte del Codigo de Etica de ICF, acepto que ICF,
segun su exclusivo criterio, pueda hacerme responsable por esto. Ademas,
acepto que mi responsabilidad ante ICF por cualquier incumplimiento puede
incluir sanciones, tales como capacitacion adicional obligatoria en
Coaching, otra educacion o pérdida de mi Membresia en ICF y/o mis
Credenciales de ICF.21

© 2020 International Coaching Federation

21. Adoptado por la Junta Directiva de ICF Global en septiembre de 2019.
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