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Prologo

Fue amor a primera vista. Recordar¢ para siempre ese momento.

Corria la primavera del afio 2000 y yo estaba en mi despacho en la empresa.
En ese momento dirigia el departamento de RR.HH de una compaiia del

sector de automocion.

En un pequefio descanso ojeaba una revista de mi profesion y de repente
mis 0jos se abrieron incrédulos ante lo que acababa de ver. Alli estaba ella.

En ese momento atin no lo sabia con certeza, pero acababa de encontrar, sin
buscarla, a mi futura profesion, a la que me dedicaria en cuerpo y alma y

con la que me “casaria” enamorado cuatro afos después: el coaching.

Conoci a Pedro no mucho tiempo después y desde entonces me consta que
ademas de una larga, leal y complice amistad forjada en ya mil peripecias
por medio mundo, compartimos nuestra admiracion por el merecido
protagonista de este libro: el coaching en su estado mas puro que tan
inteligentemente ha sabido plasmar y llevar al titulo y tema estrella de este
escrito, asi como también, desde hace afios y con gran ¢€xito, a todo el
escenario profesional en el que nos movemos siendo alentador y estandarte

de esta forma particular de ejercerlo.

Coaching en Estado Puro, para mi, habla de dejar al otro el espacio para ser



quien es, descubrirse y permitirle encontrar su camino hacia donde quiere ir
sin interferir ni1 invadir con nuestra vision del mundo: sin opinar, sin
aconsejar, sin tener la intencion consciente ni inconsciente de dirigirle. El

autor del libro lo explicard mucho mejor y con muchisimo mas detalle

después.

Y entonces, ;qué€ me impactod tanto del coaching cuando lo descubri? Lo
voy a resumir en dos palabras que para mi van acompanadas de una viva

emocion.

La primera de las elegidas es RESPETO.

Pero no cualquier respeto, sino un respeto exquisito que va ucﬁlo mas ahlé
de concepafoq que SSPAmos acosﬂlm%]?aa%s al manejar, hasta el punto de

resultarme, cuando lo conoci, muy impactante que pudiera llegar a tanto.

En un mundo en que los diferentes puntos de vista son fuente habitual de
conflicto en cualquier tipo de relacion humana y donde casi todos estamos
convencidos de que somos nosotros mismos los que poseemos la razon y la
sensatez, el coaching se atrevid a presentar un tipo de relacion en la que no
solo no se juzga ni se etiqueta al otro, sino que se basa en el compromiso de
no influir con la vision propia, inspirado en la humildad de saber que
nosotros no tenemos la verdad y desde el convencimiento de creer en el
inmenso potencial de cada persona para encontrar por si misma todo lo que
necesita. Algo asi hasta ese momento era para mi inaudito, no habia

encontrado antes nada similar.

Asi, respeto es no decirle a alguien lo que tiene que hacer, sino acompafarle

a descubrirlo, sea lo que sea.



Respeto es no creernos mas listos ni mas sabios que el otro, sino reconocer

en ¢l al verdadero experto (como minimo, experto en su propia vida).

Respeto profundo, suave, sutil, sin utilizar imperativos ni siquiera para
animar o alentar. Es conversar siendo un espejo (neutral, no deformado),

permitiendo a la otra persona ver una imagen realista de si misma.

Respeto es cederle todo el protagonismo al otro convirtiéndolo en el nico
centro de nuestras preguntas en busqueda exclusiva de que sean utiles para

su aprendizaje.

(No es una de las mayores muestras de amor el dejar al otro ser quien es y
ayudarle a encontrar su felicidad y lo mejor para si, sin importar uno

mismo?

La otra palabra es RIQUEZA frente a la pobreza (referida a poca utilidad)
que algunos achacan al paradigma caracterizado por no poder aportar
soluciones, ni consejos, ni decir al cliente lo que nosotros opinamos 0 como

vemos la situacion.

Los detractores acusan que tanta ocultacion de informacidon limita
enormemente la capacidad de resolver los problemas y priva de enriquecer
y dar mayor valor a la experiencia de coaching con el cliente. Sin embargo,
a medida que vas profundizando en la practica de este modelo, descubres,

no sin sorpresa, que es todo lo contrario.

Resulta que brindar una solucion acalla la busqueda de otras soluciones que



a menudo pueden ser mejores. Resulta que ensefiar como hacer algo reduce
enormemente las posibilidades de mejorar al maestro y elimina la

creatividad y la gestacion de nuevas opciones y oportunidades.

Resulta que basta con una herramienta tan poderosa como es la pregunta
para invitar al cliente a explorar nuevas formas de ver su mundo y provocar

miradas reveladoras. En contra del “aportar la solucion” y creer con ello
que ya se ha llegado al final, con el arte de la pregunta no hay limite a
seguir descubriendo. Existen infinidad de preguntas potencialmente
poderosas donde elegir, muchas de las cuales, por cierto, estan recogidas en

este libro. Te invito a hacértelas en profundidad.

A veces en mis cursos, en la universidad, en las escuelas de coaching, en las
empresas, hago la siguiente reflexion sobre el aconsejar y dar soluciones:

Si das un consejo a alguien pueden pasar dos cosas: que lo siga o que no lo

siga.

(Os ha ocurrido haber dado un consejo y que quien os lo ha pedido ha

hecho otra cosa totalmente diferente? “Constantemente”, “casi siempre”, “a

menudo”, me suelen responder aqui los oyentes.

Bien, si muy a menudo no te van a hacer caso, /para que aconsejar?

Puede ocurrir también la otra opcion, que el aconsejado si decida seguir tus
recomendaciones, en cuyo caso vuelve a poder darse una nueva bifurcacion

de posibilidades: que tus consejos le funcionen o bien que no le funcionen.

Si no le funcionan, ;qué ocurre?



Lo mas probable es que te conviertas en el culpable y te lluevan quejas y
recriminaciones. Es correr un alto riesgo. No parece un camino deseable

para nadie este tampoco.

Asi que exploremos la ultima posibilidad: que siga tus consejos y le

funcionen.

Aparentemente todo estd bien aqui. Ta te ganas la confianza y el aprecio de
tu aconsejado, que puede llegar a convertirte incluso en su gurt, su oraculo
o su maestro iluminado. Pero... ;donde esta la pérdida? ;Has pensado en
que cuanto mas deposite alguien su confianza en ti, tanto mas,

proporcionalmente, la dejara de depositar en otra persona aun mas
importante: en si misma?

Hace un tiempo, tras mucho viajar fuera, llegu¢ a la conclusion de que no
existe mayor aventura que el viaje hacia uno mismo. El viaje mas

apasionante. Y que de ahi parte todo lo demas.

Es clave, desde mi punto de vista, disponer de métodos que faciliten
recorrer ese viaje y que ayuden a descubrir y empoderar nuestros talentos y

recursos.

“El que conoce lo externo es un erudito,
el que se conoce a si mismo es sabio.
El que conquista a los demas es poderoso,

el que se conquista a si mismo es invencible.”



(Lao Tse)

Este libro, de amena lectura, sin duda suma en esa direccién y servira
ademas con toda seguridad para aclarar las bases de esta profesion, coach,

aportando un importante grano de arena mas y contribuyendo a la
divulgacion y el conocimiento de este concepto, coaching, Coaching en
Estado Puro, a menudo tan malinterpretado, cuando no desconocido, en una

gran parte de la sociedad en la que vivimos.

Respecto al autor, mas alla de su reconocida solvencia en el mundo del
coaching, demostrada con todo tipo de certificaciones, pienso que el mejor
aval de todos es ser ejemplo de lo predicado y no hay mejor “dar ejemplo”

en coaching que el cumplimiento de los objetivos planteados.

En ese sentido, una de las virtudes que siempre han caracterizado a Pedro

ha sido la intrepidez. Nunca hay objetivo imposible ni demasiado grande.

Recuerdo una reunion de equipo, aislados en la mas profunda naturaleza, en
la que en plena tormenta de ideas alguien lanzo la propuesta de ;por qué no
romper fronteras y llevar nuestro coaching y todas las demas iniciativas a

medio mundo? Alguien mas sumo: y por qué no al mundo entero?

Aquello que podia parecer un “venirse arriba” alocado de todos sus
protagonistas dejo de parecer tanta locura cuando, no mucho despucs,
estabamos embarcados de hecho en una gira americana abriendo vinculos

por todo el eje Sudamérica-México-Estados Unidos.



En ese periplo, en el que mas que impartir, compartimos conferencias llenas
de valores, insights, experiencias de vida e 1lusion, sentados aquella noche
de fin de gira en una terraza en Miami Beach, aun no imagindbamos que

todos aquellos viajes pronto pasarian a volverse algo tan natural en nuestras
vidas.

Asi ha sido con casi todo. Mas alla de algunos trenes perdidos, que siempre
los hay, y otros agarrados en el ultimo momento, quizd para darle mas
emocion, como en las peliculas, aquellas clases de coaching y aquellos
sueflos que empezaron ni mas ni menos que en el salon de mi casa, Pedro
Marcos los ha sabido llevar, formando también un gran equipo e
inspirandolo con esa habilidad suya de hacer que las cosas pasen de la
imaginacion a la mas tangible realidad. Tanto es asi que solo me pregunto

qué mas aventuras nos estan esperando.

Disfruten la lectura. Y si les mueve algo ahi dentro, que dificil es que no,
quizas se animen a dar un paso mas alla.

Siempre hay objetivos, suefios, y partes de nosotros a las que atn no hemos

dej es ac1o para que se manifiesten, con brillo en nuestros ojos, en todo

eslg)l

(De qué manera y como seria util abrirle la puerta al coaching, al Coaching
en Estado Puro en su vida?

Angel Luis Sanchez Martin
(Coach, psicologo y profesor)



Introduccion

Siento que el momento es ahora. El momento de dar un paso mas, y de

hacerlo ya.

Llevo tiempo con el deseo, la ilusidon, la necesidad... Incluso con las ideas

bastantes claras, pero no s¢ por donde empezar.

Me gustaria volcar todo lo que hay en mi interior, arrojarlo y luego,
valorarlo.

Es momento de volver a sentarme a escribir. Ya lo hice, y ahora de nuevo

siento la llamada, aunque en esta ocasion todo parece mas dificil.

Escribir, narrar, compartir, mostrar fuera y adentro mis emociones mas
profundas, algunas, incluso, encontradas; mis devenires mas certeros y

hasta los que no.

Vociferar parte de mi historia, de la mas reciente, de la que ha ocupado mi

madurez como ser humano.

Momento de detenerme a reflexionar y tomar conciencia. Si, pensar y tomar

conciencia de como ha sido este trepidante viaje desde practicamente la

nada en un mundo nuevo para mi, hasta el sabor del hoy.



Momento de bucear en mi interior con generosidad, humildad y valentia.
Valentia de dejarme llevar por responsabilidad, por deseo, y como siempre,

por ir mas alla.

Tengo claro lo que si quiero. Mostrarme tal cual, desde mi realidad vivida,
incluida mi1 vulnerabilidad, recreando vivencias reales que en mi historia ya
son patrimonio particular y que me ayudan a compartir lo que ha sido, es y

sera mi pasion y mi ilusion.

Momento de detenerme a pensar y recordar. Si, recordar doce afios atras.

Cierro los ojos y viene a mi memoria un dia, un lugar, y empiezo a
escribir...



Capitulo 1
Coaching en Estado Puro. El origen

De nuevo atento y despierto presencio el paso de un dia a otro, como quien

ve la vida pasar, preguntandome como YO puedo estar en esta situacion.

Un dia mas veo ante mi una imagen borrosa del mafana, sin un quehacer
cotidiano, sin un destino profesional arraigado y con un halo de

incertidumbre que me inunda. Aun asi, aqui estoy, frente al ordenador.

Un dia mas tecleando sin escribir, mirando sin buscar, sintiendo un vacio
sin compartir, pensando y repensando las decisiones que me han llevado a
estar en estos momentos sin el deber de dormir, sin el tener que despertar
para ir a trabajar, sin el ir a un lugar donde realizarme profesionalmente

como he venido haciendo durante los ultimos diez anos.

Sensaciones nuevas que acaban de irrumpir en mi vida y que no me dejan

dormir, en ocasiones ni respirar, y que me quitan palabras al hablar.

Son momentos de ansiada espera a que llegue el fin de semana. Por fin una
tregua para camuflarme con mi entorno, con todos aquellos que si tienen un
trabajo... hasta que llega el lunes y comienza mi andadura en la soledad del

desempleado, del que, ain sabiendo hacer y pensar, no tiene contexto

alguno que le pueda dar sentido.



Y aqui estoy yo, haciendo ver a mis hijos que su padre sigue trabajando.
Ocultando y avergonzandome de una situacion que yo mismo he buscado,

he decidido y que esta suponiendo uno de los tragos mas amargos de mi

vida profesional, si, pero tambien personal.

Qué dificil hablar de cotidianidad y rutina cuando no tienes nada que hacer,
cuando no sabes hacia donde caminar. Qué dificil es todo cuando no sabes
ni siquiera qué pensar 0 imaginar, entre otras cosas porque tampoco tienes

fuerzas ni ilusion para avanzar.

Pero ;como he llegado hasta aqui, a quedar relegado al papel secundario de

mi propia pelicula?

Recuerdo los afios de universidad. Estudioso, responsable, intenso y con un
proposito... llegar a ocupar un cargo importante en alguna empresa
multinacional. Algo que fuera visible, que justificara el esfuerzo ante mi y

ante los mios.

La Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales, unos amigos y
muchos suefios que se materializaron al comenzar a trabajar en una gran
multinacional como PURINA como gerente de Servicios Financieros. Al
fin lo habia conseguido. Nunca olvidare la cara de mi madre cuando tuvo en
sus manos mis primeras tarjetas de visita, ni por supuesto la emocion y el
nerviosismo que yo senti al ensefarselas. Aunque supongo que ni ella
misma se dio cuenta, su expresion era de orgullo, felicidad y, sobre todo, de

tranquilidad.



Tampoco olvido mis comienzos ni a los que me acompaiaron. Mi mentor y
amigo Héctor C. y la acogida de Ramon F. en aquel mi primer dia. Dos

grandes personas que aun recuerdo con un extraordinario carifio.

Rememoro mi llegada a la oficina de Barcelona. Estaba todo organizado y
preparado para que pudiera iniciar mi nueva andadura profesional.

Y parece que fuera ayer cuando subia por primera vez en aquel ascensor, y
lo hice con el director general (pura coincidencia). Lo supe porque Ramoén
me lo dijo justo antes de entrar. Un ejecutivo alto, norteamericano, con traje

gris impoluto y corbata de color claro.

En un alarde de valentia me propuse hablar con €I, en inglés, con descaro y
cortesia. El resultado no fue el que me hubiera gustado. De los nervios no

supe decir practicamente nada y por supuesto no creo que me entendiera,
aunque si recuerdo su sonrisa de agradecimiento, como el que quiere

reconocer un gesto de alguien que se nota es su primer dia.

Fueron cinco afios magnificos en los que profesionalmente pude tenerlo
todo. Se dibujaba ante mi un futuro ilusionante y prometedor que decidi
abandonar voluntariamente por la osadia (ahora lo s¢) de pensar que con
veintiocho afios de edad me habia quedado anclado. Hoy en dia lo recuerdo

con una sonrisa por la ignorancia y el arrojo que entonces albergaba.

Decidi abandonar una multinacional como PURINA para enfrentarme sin
duda a un reto sin precedentes en mi vida, un cambio total a nivel
profesional, formar parte de una empresa taurina (si, has leido bien,

taurina).



Y me adentro en ese nuevo mundo.

Mi primer dia lo recuerdo perfectamente por lo diferente que resulto si lo
comparo con lo que habia experimentado hasta entonces. Sin tarjetas de
visita, sin planes de formacidn, sin alguien a quien preguntar... y una
veintena de plazas de toros repartidas por todo el pais para gestionar.

(Imaginas?

Fue esa noche, la del primer dia, cuando al llegar a casa senti lo que ha sido
mi unico ataque de ansiedad. Lo vivi en soledad voluntaria y sin
practicamente hablar de ello con mis allegados que ain no podian

comprender el cambio profesional tan radical y curioso que habia llevado a
cabo. Mientras, una Unica pregunta permanecia en mi cabeza: “;Qué he

hecho?”.

Y de ahi a recorrer Espafia varias veces sin ser “uno de ellos”, es decir, sin
saber nada de este mundo apasionante y dificil, y a verme forzado a

aprender a una velocidad impresionante. Sentia que era “aprender o morir”.

Ahora entiendo que cambiar, en la vida, es abrir puertas aunque pueda no
parecerlo al principio. Cinco afios después (si, de nuevo cinco afios), decido
abandonar este proyecto para adentrarme en otra empresa, una de las mas
grandes que por desgracia existen. La empresa que da cabida a las personas
sin empleo, el famoso y temido INEM (ahora llamado Servicio de Empleo

Publico Estatal), también denominado coloquialmente “paro”.

Es esta una situacion que, por desagradable, todos queremos evitar, y sin



embargo, una vez transitada, te da una de las lecciones de vida mas
importantes que un profesional pudiera tener. Ese momento te marca, te
hace humano, muy humano, y te lleva a valorar cualquier momento

profesional anterior, por muy adverso que haya podido parecer en su

momento.

Y sucedio un lunes.

Si, fue un lunes cuando fui a inscribirme para pasar asi a engrosar la lista de
personas desempleadas. Llegu¢ sobre las doce de la mafiana, recuerdo
perfectamente mi entrada. De hecho, cuando lo pienso, un escalofrio recorre

todo mi cuerpo y me lleva rapidamente a aquel momento.

Entro rapido, con paso firme, como quien va directamente a entregar una

documentacion para proseguir el dia. “Tampoco sera para tanto’’, pienso.
9

Voy decidido, con la cabeza alta, miro a ambos lados y observo. Mi mirada,
ralentizada, empieza a helarse y a moverse lentamente. Me veo rodeado de
personas tristes, alicaidas, y siento como la energia que me ha empujado a
entrar empieza a diluirse. Entonces me aflojo, mis hombros se vienen abajo,
mi respiracion se paraliza, mis manos, ya sin tension alguna, se desmoronan
sobre mi cuerpo y un suspiro hace que todo mi mundo se detenga. “;Qué
hago yo aqui con estas personas?”, me pregunto. Me sentia totalmente fuera

de lugar.

Aun hoy ese pensamiento hace que me avergiience, pero es lo que pensé, y

es justo ser fiel a mi historia.



Me adelanto sin mirar a nadie para coger turno y salgo deprisa a la calle, a
la normalidad, y me siento en el suelo justo frente a la entrada. Desde alli

podia ver el marcador y también a las personas que entraban y salian.

Me siento tirado, no solo fisicamente, sino en la vida. Nunca habia
experimentado esa sensacion. Trato de no pensar, simplemente dejar pasar

el tiempo. Tras un buen rato de espera veo a lo lejos mi numero, es mi
turno. Me levanto, camino apresuradamente hasta la oficina y, sin parar, me
dirijo directamente, con la cabeza baja y la mirada al suelo, hacia la persona

que me tenia que atender.

Son cinco minutos apenas lo que estoy frente a ella, una chica de la que no

recuerdo ni el color de su pelo, ni como era su cara... porque no se la mir¢.
No tuve la gallardia de hacerlo. Mi propia vergiienza me lo impedia.

Con un “hasta pronto” se despide de mi y salgo. Sus palabras se me

7,'

clavaron en el alma. jNo me gusté que fuera un “hasta pronto

Ese dia un nuevo profesional habia nacido.

Las semanas posteriores a esa decision fueron de “locura transitoria”.
Locura por tener que cambiar todos tus habitos, por querer adaptarte con
normalidad a una situacion que no es normal para ti, por intentar mantener
un estado de animo que aporte tranquilidad a tu entorno. Dias de hacer lo
que nunca antes habias hecho, de aprender a gestionar el tiempo que antes

no tenias y ahora te sobra.

Dias de quedar con unos y otros, de “zapatos de suela ancha”, de caminar y



visitar, en ocasiones sin rumbo; dias de cafés y de encuentros “fortuitos”

con personas que consideraba me podrian ayudar.

Dias de comunicar tu nueva situacion al mundo, al cercano, al lejano, y
siempre con €l &nimo de que en alguna conversacion alguien se acuerde de
ti. Al fin y al cabo, con todo el camino que ya has recorrido, jseguro que

eres valioso en algiin buen sitio para continuar con tu carrera profesional!

Sin embargo, ese dia nunca llega, nunca llego, y lo que si llegan son dias en
los que ya no te quedan muchas mas cosas por hacer, dias que invitan a
reflexionar y a plantearte que, quizas, la situacion sea mas seria de lo que
parece, dias que tienen como Unico aliciente algin encuentro, alguna

conversacion de consuelo con un amigo... Dias llenos de miradas perdidas
al horizonte, o a ningun sitio.

Y después de todo aqui estoy, ya desempleado, acompaiiando a la
madrugada de un nuevo dia, otro mas, con la mirada fija delante del
ordenador, sin pestafiear siquiera, queriendo recordar, queriendo sofiar sin

lograrlo.

En este devenir noctdmbulo, sin embargo, ocurre algo nuevo e inusual. De

repente, me planteo una cuestion que me obliga a parar, a pensar...

“Pedro, ;que vas a hacer con tu vida?”.

Esa pregunta me tambalea, me desmonta, hace que me reencuentre

conmigo, con todos esos momentos tremendos que he vivido en mi vida y

con todas esas personas que me han marcado, me han inspirado y que ahora



reclaman mi atencion.

Es tan solo una pregunta, sin embargo, me marca y permite que mi foco se
centre en la respuesta, que busque en mi interior, que conecte conmigo

mismo sin temor y con una cierta inquietud por sentir que estoy haciendo,
al fin, algo nuevo.

Sin esperar a poder contestar, de la misma manera, me brota otra cuestion

que a la postre sera una de las preguntas de mi vida...

“Y ta, ;que sabes hacer?”.

Sin duda siento como este planteamiento me lleva a una reflexion mas
concreta, y de forma natural y sencilla respondo haciendo un recuento de mi

experiencia profesional, como si estuviera ante una entrevista de trabajo y

me preguntaran cudl ha sido mi trayectoria en el mundo de las empresas.

Y comienzo a contar para mis adentros:
“... pues cinco afos aproximadamente como gerente de Servicios
Financieros en Purina, y unos cinco afos también (;casualidad o
causalidad?) como gerente de una empresa del sector taurino, sumados dan
algo mas de diez afios... Pero... ;qué hago con esto? ;Coémo unir el mundo

financiero de una multinacional con el mundo del toro?”’.

Sin tener una respuesta clara, mas bien lo contrario, recuerdo en ese instante

una conversacion que tuve meses atras con Mufioz, uno de mis mejores

amigos y una de las personas a las que mas quiero. En esa charla, alla por el



afno 2008, me explico que habia tenido una sesion de coaching.

—Y eso, /qué es? —pregunté asombrado.
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Esas ultimas palabras se me quedaron grabadas y hoy, frente al ordenador,
sin nada que hacer y con tiempo de sobra, me inquietan € invitan a
“tomarme la molestia” de buscar informacion acerca de eso que a Muiioz le

habia hecho pensar.

Aqu[l ue no consigo encontrar mucha informacion, lo grimero ue leo ya me
gusta:” alto rendrmiento, entréenamiento persondl, como ayudar a- otras

personas a ser mejores profesionales, a conseguir retos, sueios, objetivos,
etc. Conceptos que encajan especialmente bien en el mundo deportivo y
también en el empresarial. “Perfecto, la musica de lo que leo me suena

francamente bien”, pensé.

Entonces caigo y llego a una conclusion que puede dar sentido a todo:
“¢Qué tal s1 me formo para ser coach taurino?”. Ciertamente, es un mundo
de alto rendimiento, un mundo en el que los suefios y los objetivos son

importantes, y un mundo al que tengo acceso.

Al dia siguiente lo consulto con Antonio G.C., mi socio y amigo, y
decidimos formarnos en Madrid, planificar los viajes y disefiar una accion
posterior de visitas a todos los profesionales de este sector para venderles

nuestros servicios.



Fueron viajes llenos de kilometros, de comidas rapidas, sin apenas recursos,
pero con muchisima ilusion. Viajes de suefios, de risas. En definitiva, viajes
de dos personas que encuentran una esperanza en algo que, sin saber muy

bien que era, merecia la pena.

Viajes de 1da y vuelta, viajes del nada al todo... O del todo al nada.

Y ahora, 12 afios despu€s, soy consciente de que, sin darme cuenta, tomée

una de las decisiones mas importantes de mi vida.

Por casualidad, o mas bien por causalidad, me prepar¢ para iniciar mi
andadura en el mundo del coaching. Sin saber realmente qué era,
simplemente con la intuicion de que seria bueno y sobre todo con la
intencion de obtener cuanto antes la formacion necesaria para ejercer y asi

poder mejorar mi situacion econdmica y la de mi familia.

Esta maxima me llevd a tomarme el aprendizaje muy en serio. Tanto como

nunca antes habia hecho en ninguna etapa de mi vida.

Mi atencion era descomunal, no queria perderme nada. Cualquier matiz,
cualquier pregunta lo era todo para mi. Esto me ayud6 a redescubrir a un
Pedro Marcos que desconocia. Rei y llore, lloré y rei, me pregunté y me
respondi... Y asi cada dia. Dias llenos de autoaprendizajes y auto
reflexiones que permitieron que entendiera gran parte de las cosas que me
habian pasado en la vida, que me hicieron tomar conciencia de ciertos
programas internos de comportamiento, e incluso de donde podrian

proceder.



Ahora entiendo que esa predisposicion estaba provocada, sencillamente, por

la necesidad que sentia de no perder el tren (o uno de los trenes) de mi vida.

Un tren este que puedo identificar ahora, si bien no entonces. En aquel
momento solo era una atrevida y desesperada decision en la que tenia
depositadas casi todas mis esperanzas y que mis allegados no entendieron.
Aunque les estoy tremendamente agradecido por el apoyo que me brindaron

y por no cuestionar sobremanera tal determinacion.

Sinceramente pienso que la mayoria de esas personas no creian en ello
(quizas si yo no hubiera tenido tal necesidad tampoco hubiera creido, nunca

lo sabré¢), y lo vieron como una salida a la desesperada de alguien que no

esta en su mejor momento profesional ni personal.

Y tras mas de doce anos desde aquel viaje apasionante lleno de historias y
momentos, de aquella inmersion en el mundo del coaching, el mundo de la
ayuda, del acompafiamiento a personas, equipos u organizaciones que me
han permitido pasar de tener un motivo a una motivacion, parece que todo
tiene un sentido en mi vida, tanto lo que me ha dejado un sabor dulce como

lo que me ha parecido mas amargo.

Un viaje que refuerza mi creencia de apostar dandolo todo ya sea por una
1lusion o por una necesidad. Al fin y al cabo, ambas son las dos caras de la

motivacion, del movimiento y de la accion.

Y es ahora, estimado lector, tras esta reflexion y mientras escribo, cuando

me traslado casi por arte de magia a un momento particular de mi vida, a un

momento pasado, precioso y lleno de emociones en el que senti que me



estaban ensefiando precisamente eso, a creer en mi, a darlo todo, a apostar

sin reparo.

Un dia como cualquier otro, oigo una voz a lo lejos.

—iAbuelo!, la abuela nos llama para comer —le comento mientras retiro

las cartas.

Tengo trece afios y me encanta jugar a los naipes con ¢€l. La verdad es que

ganarle es uno de los mejores premios con los que me puedo encontrar.

—Abuelo, cuando os vinisteis del pueblo a Salamanca, ;qué hicisteis la

abuela y tu? —le pregunto mientras empezamos a poner la mesa.

Sonrie, calla, mira hacia abajo primero, y al levantar su mirada fija sus ojos

sobre los mios para decirme:
—Pues buscarnos la vida. Llevabamos dos maletas y algunos enseres, y
llegamos con el tio y con tu padre. Vinimos sin nada y nos tuvimos que

buscar la vida, hijo —asi se dirigia a mi de manera carifiosa.

Le miro extranado, como quien no entiende la respuesta, y le vuelvo a

preguntar:

—Pero, ;en que trabajasteis?

—Pues en nada concretamente, el primer dinero que ganamos fue

vendiendo fruta en la calle.



— Vendiendo fruta en la calle? —insisto.

—Si, en la calle, encima de una tela. La traiamos del pueblo, nos poniamos

junto a la plaza y ahi vendiamos. Asi empezamos.

Ahi se quedd una conversacion que ese mismo dia me vino a la cabeza
varias veces por lo sorprendente que me parecid. “;Mis abuelos vendiendo

fruta en la calle?”.

Sin duda en ese momento no supe extraer el gran aprendizaje que me regalo
en escasos cuarenta y cinco segundos. Esa conversacion se traduciria afios
después en un mensaje claro: “Hijo, ve adelante hacia tus suefios, no tengas
temor por lo que venga, nada tendra que asustarte si lo afrontas con

humildad, esfuerzo y entereza”.

Y ahora me siento especialmente orgulloso y emocionado mientras escribo

estas ultimas lineas, recordando un momento tan especial junto a €l.

Atras quedan ya tantas y tantas historias fruto de aquel instante,
aparentemente fortuito, en el que las palabras de Muioz me invitaron a
adentrarme en el mundo del coaching y que, afios después, darian sus
frutos; la escuela, nuestra escuela (Escuela de Formacion Integral en
Coaching, Efic), que me ha permitido vivir experiencias inolvidables a lo
largo de todo el mundo: Colombia, México, Pert, Ecuador, Estados Unidos,
Londres... Pero sobre todo y lo mejor, la oportunidad de compartir mi

pasion con miles de personas y darme cuenta de la grandeza del ser

humano.



“Pedro, y t, ;qué sabes hacer?”. Efectivamente, ahora lo s¢, fue esa
primera pregunta lo que me motivo a iniciar un viaje de autodescubrimiento
que aun perdura y que dio origen a un estudio del coaching, un ejercicio

que hoy se concreta en algo que va mas alld. Es el COACHING EN
ESTADO PURO (CEP)



Capitulo 11
El concepto

Es curioso, una vez pasado el tiempo, observar como espectador mi propia
historia. Una historia que, sin duda, dice mucho de cada uno de nosotros, en
este caso de mi, y dice mas aun del presente, de como he llegado aqui y no

a otro lugar.

Aun recuerdo con carifio mis primeras practicas de acompafiamiento a
traveés del coaching, llenas de temores, desafios y también de necesidad.
Recibia tanta informacion, a tanta velocidad, que realmente no podia entrar

en conexion con la otra persona.

La primera de estas practicas fue con uno de mis mejores amigos, Dani.

b 4
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—Oye Dani, ;te apeteceria que hiciéramos una sesion de coaching en
practicas? —le coment¢ justo el dia que me habia puesto como limite para
no seguir postergando la decision de comenzar.

—Si claro, y asi me entero realmente de lo que es. Ademas, por lo que me

cuentas, seguro que me vendra bien en estos momentos —respondidé muy



amablemente.

—Muy bien, ;qué tal mafiana a las once?
—iPerfecto!

Al dia siguiente, a las once en punto de la manana, estdbamos en el
despacho de mi casa listos para iniciar una sesion de coaching en practicas.

Mi primera sesion.

El no lo sabia, pero me la habia preparado a conciencia. Tenia listo un
documento con todas las preguntas que le iba a realizar... jQué iluso! Me
daba miedo quedarme sin palabras en algin momento, asi que me lo apunté

todo a pesar de que los profesores me habian advertido de la inutilidad de
hacerlo. Pero... ;como no me iba a servir tener las preguntas por escrito?

Tras los saludos iniciales, comencé con una de las preguntas que suelen

servir de apertura:
— ¢ Que objetivo tienes?

Me mir6, bajo la mirada, reflexiond, y con una sinceridad apabullante
empezoO a hablarme de €1, de su situacion y de sus suefios. Demostrd una
generosidad tremenda y me sorprendid gratamente el interés y la
rigurosidad con la que afrontaba el comienzo de la sesion (reconozco que,

al ser tan amigos, tuve mis dudas de si se lo tomaria en serio o no).

Un comienzo prometedor excepto porque lo que Dani decia invalidaba

automaticamente la siguiente pregunta que tenia preparada. Como era de



esperar, nada tenia que ver con lo que me estaba contando.

Por primera vez senti el vertigo a no saber qué preguntar, aunque también
fue la primera vez que senti la fuerza del coaching, su grandeza, al ver

brillar los ojos de Dani mientras me hablaba de sus deseos y de su futuro.
Hacia mucho tiempo que su mirada estaba apagada.

Inmediatamente intui que estaba ante el comienzo de algo que seria muy
importante en mi vida. Y si, solo era el principio de mi inmersioén en el
coaching, un mundo del que no he salido desde entonces y al que he ido
incorporando ideas, conocimientos, aprendizajes y, sobre todo,

experiencias.

Con los afios he podido depurar y perfeccionar mi particular forma de
trabajar. Esa manera distinta de hacer coaching es el Coaching en Estado
Puro (CEP)!, algo mas que un concepto, algo mas que un acompafiamiento.
Es un estilo de vida personal y profesional.

1. Coaching en Estado Puro es marca registrada con numero 3662000/9 y fecha del 28 de septiembre
de 2017.

Sin embargo, el Coaching en Estado Puro parte de una perspectiva amplia
del concepto. Con sus matices y particularidades, claro, pero sin buscar el
posicionamiento hacia una forma de hacer determinada, simplemente
compartir una filosofia de desempefio de este metodo resultado de afios de
estudio y de un cumulo de experiencias adquiridas tanto en formaciones
abiertas a particulares como a empresas u organizaciones que lo pudieran

demandar.



Una filosofia que, si bien venia sintiendo desde mucho antes, no fue hasta
anos despues (2015) cuando tomé la decision de darle forma, concretarla, y

depurarla.

Es una manera de vivir e/ coaching que nace de la suma de muchas
miradas, sonrisas, emociones, silencios, palabras, opiniones, deseos,

agradecimientos... De la generosidad de miles de personas.

Es una linea integradora, global, que da cabida a distintos estilos, filosofias
y perspectivas propias de la corriente norteamericana, la corriente europea y

la sudamericana u ontologica.

No se trata de que sea la panacea, o quizas en algunos casos si; se trata de

poner al alcance de todos nuestra forma de vivir este apasionante mundo

que es el coaching.

Coaching en Estado Puro es algo mas que una disciplina de ayuda, es un
estilo de vida que cala en primer lugar en la persona que lo recibe y su
entorno, y en segundo lugar en el coach que lo lleva a cabo. Ambos viven

en una simbiosis y se retroalimentan mutuamente.

Pero, ;cual seria la definicion exacta?

Coaching en Estado Puro es el arte de crear conversaciones poderosas.

Es un entrenamiento personal y confidencial en el que una persona (coach)

va a acompaifiar a otra persona, 0 a un equipo o a una organizacion (coachee
2

y/o cliente) a alcanzar una meta, superar una adversidad, o a desarrollar



unas habilidades determinadas.

2. Aunque a lo largo del libro se utiliza indistintamente el término coachee o cliente para hacer
referencia a la persona que recibe la sesion de coaching, hay ciertas diferencias entre ambos
conceptos. Concretamente, coachee es la persona que recibe la sesion y cliente es quien contrata los
servicios de coaching (ya sea una persona o una organizacion,).

Y para eso se aplica una metodologia concreta (GROW), se utilizan unas
herramientas procedentes de distintas disciplinas como la Programacion
Neurolingiiistica (PNL), el Coaching de Equipos o la Neurociencia, y se
desarrollan una serie de competencias por parte del coach (alineadas con las
promulgadas por ICF —International Coach Federation— y ASESCO —
Asociacion Espafiola de Coaching—) entre las que destacan tres: la

presencia, la escucha activa y el arte de la pregunta.

El fin ultimo es, en definitiva, generar un espacio de crecimiento para el

coachee en el marco de las conversaciones poderosas.

Pero, ;qué conversaciones son poderosas? Aquellas en las que el coach
hace preguntas poderosas, si bien estas pueden adjudicarse el adjetivo
unicamente cuando generen respuestas poderosas en el coachee. Es decir,
cuando le provoquen bien MOTIVACION, TOMA DE CONCIENCIA,
AUTOCREENCIA (confianza en si mismo, mas autoestima),
RESPONSABILIDAD Y COMPROMISO, y/o ACCION de tal manera

que, con lo adquirido, esté¢ mas cerca de su objetivo.

Con las conversaciones poderosas el coachee obtiene informacion nueva y
descubre otros estados personales, pensamientos diferentes, inquietudes y

deseos de accion desconocidos hasta ese momento en su vida y siempre

relacionados con el objetivo marcado por €l mismo.



LY el coach? ;Cual es su enfoque?

Trabajar en el futuro y velar en todo momento porque cualquier reflexion

del propio coachee tenga sentido en el contexto del objetivo establecido.

Invitar al coachee a la accion constante a través del espacio generado al
final de cada sesion para que ¢l mismo pueda marcarse su propio plan de

accion.

Llevar a cabo un acompafiamiento no directivo, totalmente neutral y
creyente en los recursos del coachee, verdadero poseedor tanto de la

situacion planteada como de la solucidn a la misma.

Ahora bien, ;por qué utilizar el término acompariar y no ayudar?

Si el Coaching en Estado Puro se diferencia en algo es precisamente en el
manejo de la no directividad de una forma maestra, rigurosa, profesional y

permanente en todo el proceso de desarrollo de las sesiones.

Una no directividad que hay que llevar a extremos inusitados, tremendos, y
que tiene como limite la propia consciencia del coach. Es decir, este llevara
a cabo el ejercicio sin implicar su opinion hasta donde su grado de

consciencia le permita.

Dicho esto, es evidente que palabras como dirigir, guiar o aconsejar no

estan alineadas con la forma de entender el coaching, y por tanto no se

encuentran en el marco del Coaching en Estado Puro. Sin embargo, surge



una duda a la hora plantear el uso de la palabra ayudar como alternativa.

Ciertamente, es este un término valido, si bien hay una connotacidon que lo

hace menos apetecible para poder representar y expresar el sentir del

Coaching en Estado Puro.

La razén no es otra que la percepcion que esta palabra genera en la persona
objeto de la ayuda. Para entenderlo solo tienes que imaginar cualquier
conversacion cotidiana en la que una persona se ofrece a ayudar a otra. Esta
ultima dara por hecho que quien le tiende la mano va a “tirar” de €l o de
ella, por lo que estard depositando parte de la responsabilidad de lo que

ocurra en su interlocutor.

En el Coaching en Estado Puro el protagonismo lo tiene en todo momento
el coachee, asi como la responsabilidad. Por tanto, cualquier desviacion de
esto, aunque fuera leve, podria afectar al buen devenir de la sesion o del

objeto de la propia conversacion.

En cambio, la palabra acompariar reine los mismos factores potenciadores
que la palabra ayuda, si bien mitiga lo comentado anteriormente. Cuando
una persona acompaia a otra, esta entiende que la accion es de ambas y

sabe que no habra movimiento si ¢l mismo o ella misma no se mueve.

Sin duda es una manera de invitar al coachee desde el principio al

movimiento, a la accion, a ser responsable de su propio cambio.

Por ultimo, un elemento crucial para captar la verdadera esencia del

Coaching en Estado Puro es comprender que los coaches no hacen (no



hacemos) preguntas poderosas. Los coaches planteamos preguntas, algunas
mejores, otras no tanto, unas mas largas y otras mas cortas... Pero el que
dice cuando una pregunta es poderosa es el propio coachee, porque se da a

si mismo una respuesta poderosa, y esto dependera siempre de ¢l, de su

momento, de su estado de animo, de su implicacidon, compromiso, etc.

En definitiva, el Coaching en Estado Puro es un ARTE, el ARTE de crear
entornos conversacionales que acompafien (o ayuden) a otras personas a
estar en una situacion mejor (situacion deseada vs. situacion actual). Estos
entornos pueden generarse incluso en micro conversaciones ya que el
crecimiento, el desarrollo del coachee, puede suceder tras una conversacion
mas amplia en el tiempo, o bien en una sencilla respuesta ante una pregunta

concreta, en una reflexion tras una mirada o un silencio...

Haciendo uso del poder de las metaforas, hay una que me gusta
especialmente para explicar con bastante certeza el hecho de adquirir o
potenciar recursos que el coachee ya tiene previamente y que puede
precisar en ese camino que ha emprendido. Lograr que los descubra es el

gran reto del coach.

Se podria decir que el potencial humano tiene la equivalencia a una
estanteria de libros. Grande, enorme, inmensa, con cientos de baldas arriba,
abajo, a la derecha y a la izquierda; una estanteria que en el nacimiento de
las personas (o quizas antes, pero es esta una discusion que entraria en el
campo de otros conocimientos que no son objeto del presente libro) esta

completamente vacia.

A medida que el ser humano crece, experimenta y aprende, esa estanteria se



va llenando con cientos de libros, uno por cada momento vivido, por cada
aprendizaje experimentado, por cada conocimiento adquirido. Es como si
en el viaje de la vida las personas fueran comprando libros que guardar en

ella.

Esta estanteria conforma el potencial de cada uno de nosotros. Este es tan
grande, que hace que sea imposible en el dia a dia disponer de todos esos
libros para poder utilizarlos ante cualquier necesidad, ante cualquier

proposito o deseo.

Por ejemplo, si a una persona se le pregunta cudl es su nombre, esta accede
rapidamente al libro que contiene esa informacion y responde sin vacilar.

Lo tiene a mano.

Si a una persona se le pregunta cual es su comida preferida, esta elige
rapidamente el libro que sabe tiene la respuesta y, de igual manera, contesta

rauda y certera.

Estas respuestas rapidas que provienen de los libros que se alcanzan de
forma agil y directa suelen contener informacion que la persona ya sabe,
tiene presente y que, por tanto, no le es nueva, de ahi la rapidez con la que

accede a ella y responde.

En cambio, si a esa misma persona un dia alguien, o ella misma se
pregunta: “Y t0, ;quién eres?”, para poder responder seguramente comience
un proceso de busqueda a lo largo y ancho de su estanteria sin encontrar el

libro que contiene la respuesta adecuada. Esta persona, lejos de querer decir

que no lo tiene, seguira buscandolo, lo que significa que, aunque alejado en



ese instante, el libro con la informacion y con la respuesta existe y estd en

algin lugar de esa estanteria.

Y llega el momento de explorar, indagar... El momento de adentrarse en un

viaje hacia el propio conocimiento en busca de un libro que contenga
informacion relacionada con el objetivo planteado.

Un viaje que puede ser largo y que, seguro, se prolonga mas que otros
viajes iniciados para responder a preguntas mas sencillas como las que he
expuesto con anterioridad. ;Esto como se traduce? En mayor tiempo de
respuesta, en reflexion antes de responder, en miradas perdidas hacia otro

lugar, menor ritmo respiratorio, parpadeo mas lento...

Es ahora cuando se produce la magia de la busqueda y del hallazgo.

Siguiendo con la metafora planteada, las baldas donde estan los libros que
se usan en el dia a dia, los que estan mas cerca y mas a mano, representan la
parte consciente del ser humano. Sin embargo, aquellas que estan mas
alejadas y aparentemente son mas inaccesibles representan la parte

inconsciente del mismo.

Es por ello que el Coaching en Estado Puro no deja de ser un
acompanamiento en un viaje hacia el interior de una persona, hacia su lado
menos conocido. Una busqueda hacia lo que ya tiene y le pertenece, sus

recursos, sus informaciones, sus vivencias, sus momentos.

Asi pues y dada la influencia que ha ejercido la Programacion

Neurolingtiistica, en el Coaching en Estado Puro hay una premisa que es la



afirmacion de que el ser humano es un ser completo y cargado de recursos
que le resultan necesarios para conseguir sus objetivos, si bien puede ser

que en un momento o en un contexto determinados no estén activos.

Se trata de un estilo y una filosofia de trabajo que, de forma resumida, tiene
siete caracteristicas:

PRIMERA

Cada sesion o proceso se sustenta sobre tres pilares fundamentales:
A. Coaching no directivo.
B. Coaching orientado hacia el futuro.

C. Coaching con accion.

A. Coaching no directivo

Sin duda, es el pilar mas importante sobre el que se sustenta el Coaching en
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impacto final sobre el coachee.

Es la piedra angular en el desarrollo del ejercicio del coaching y supone la
exclusion en todo momento del mapa del coach asi como su agenda (es
decir, cualquier referencia a los pensamientos u opiniones propios del

coach), para que este siga el camino que el propio coachee marca con sus

respuestas. No hay cabida a la interpretacion y muy poco a la intuicion por



el riesgo que conlleva activar, consciente o inconscientemente, una opinion

enmascarandola detras de una intuicion.

La intuicion se entiende como un sentir en un momento determinado y en
un escenario concreto, fruto de la relacidon coach/coachee. Esta estara
sustentada en la propia presencia del primero y se ejercitara de igual a igual,
desde la peticion de permiso para compartir y desde el respeto, siendo

consciente el coach de que la linea entre intuicion y opinidon es muy fina.

Por ejemplo, son muchas las preguntas de mis (nuestros) alumnos y
alumnas relativas a si es recomendable tocar o no tocar al coachee dentro de
un contexto l6gico y normal (apoyar la mano sobre su espalda en forma de
animo o compasion, darle un abrazo...). Hay momentos en una sesion de
coaching que podrian llevarnos a pensar en lo beneficioso de dar apoyo con
gestos de carifio como los que acabo de mencionar. Hay dos argumentos

que nos indican lo adverso de hacerlo.

Por una parte, la decision de entrar en contacto con el coachee es del propio
coach, quien en un momento determinado aprecia algo que le hace pensar
que es adecuado. Ahora bien, esto no deja de ser una percepcion personal
intimamente vinculada a como el propio coach se siente en esa sesion, en

ese instante.

Es decir, el mismo input que recibe el coach en dos momentos diferentes
puede hacerle sentir de forma distinta, de manera que una vez decida entrar
en contacto y otra, sin embargo, no. Esto seria, sin duda, un acto de

directividad por cuanto su criterio o mapa se antepone a la necesidad del

coachee (partiendo de la base de que esta es desconocida para el coach).



Esto podria generar confusion en el coachee y llevarle a pensar: “;Por que
el otro dia si me apoy6 con su mano en el hombro y hoy no?, ;habré hecho

algo que le haya molestado?”.

Por otra parte, es importante tomar conciencia de que, en ese momento,
cualquier gesto por parte del coach sobre la otra persona puede dar como
resultado la creacion de un anclaje emocional con beneficios para el
coachee mientras se produce. Pero cuidado porque con la ausencia de aquel
anclaje dichos beneficios desapareceran, algo que logicamente puede

ocurrir mas alla de la sesion de coaching.

Es ciertamente temerario facilitar un anclaje en el coachee derivado de un
gesto del coach. ;Qué pasara cuando ya no esté con ¢l? Logicamente,
tendrd que enfrentarse a una realidad distinta a la que vivid en la sesion sin

ese anclaje emocional.

En definitiva, se generaria una dependencia de la que el Coaching en Estado
Puro huye, pues creemos firmemente en los recursos propios y autonomos
del coachee. Confiamos en que los tiene y siempre los tendrad a su

disposicion sin tener que depender de nadie.

Hay muchas otras maneras para que el coachee se sienta acompanado y
atendido por el coach. Por ejemplo, a través de su mirada, de la respiracion,
del parpadeo de sus ojos, de los silencios, de los movimientos armonicos de

las manos o la cabeza...

Ahora bien, ;qué ocurre cuando es el coachee quien te pide el contacto en



forma de abrazo, por ejemplo?

Sin duda, el contexto ha cambiado por completo puesto que la iniciativa es
del propio coachee. En este caso aconsejamos atender la peticion (teniendo
claro el coach el limite que €l mismo impone al ejercicio de su trabajo, su
codigo ¢€tico) de una forma especial, esto es, con movimientos parecidos a
los del coachee, logicamente con un cierto retraso en el momento de

abrazarse con él.

El motivo de hacerlo asi es evitar regalar al coachee un abrazo que est¢
embriagado por el sentir del propio coach. De esta manera, el coachee

recibe su propio abrazo y sigue siendo protagonista Uinico de su historia.

Ahora bien, una vez termina el abrazo es responsabilidad del coach no dejar
esa situacion ahi puesto que, de alguna manera, generaria dependencia del
coachee hacia ¢l por formar parte de los recursos obtenidos por aquel en ese

momento.

El coach debe devolver lo que ha sucedido en forma de preguntas hasta que
el coachee pueda sentirse protagonista incluso de una situacion como la

descrita.

Para ello, las siguientes preguntas pueden resultar de ayuda:

Si me permites, ;qué has encontrado en este abrazo? (En este caso es

importante no decir “en mi abrazo™).

Mas alla de en este abrazo, ;donde puedes encontrar e€so?, o jen quién
puedes encontrar eso?



.Y mas alla de en esas personas?

Esta ultima se hara hasta que el coachee sea consciente de que ese recurso o
sentir que le ha provocado el abrazo lo tiene dentro de si mismo, y que

puede generarlo de diferentes maneras.

Sera de nuevo responsabilidad del coach invitar a explorar el camino al
coachee para activar ese recurso cuando asi lo decida. Puede hacerlo, por

ejemplo, a traves de la pregunta:

(De qué manera vas a activar eso que te ha aportado?

Otro ejemplo que puede ser ilustrativo del grado de no directividad al que
se hace referencia es cuando un coachee, en el devenir de la conversacion,

le pide opinion al coach con comentarios tipo: “Y tu, ;qué harias?”, o

“dame tu consejo”, etc.

Sin duda, en esta situacion el coach se enfrenta a un gran reto, al reto de ser
fiel al estilo no directivo y, por tanto, no atender la peticion del coachee

manteniendo a la vez su confianza.

La recomendacion es armarse de paciencia, utilizar la comunicacién no
verbal para crear un contexto en el que el coachee pueda sentir que su
peticion va a ser atendida y, con una sonrisa leve, hacerle alguna de estas

preguntas:

Lo que yo haria seria... Eso precisamente te preguntaria yo a ti, ;jque es lo

que tu harias?
. Qué te va a aportar lo que yo te pueda decir?



(Que crees concretamente queé s€ yo que ti no sepas?

. Qué esperas encontrar realmente en mi respuesta?

(A quién preguntaras cuando yo no este?

(Quién eres ti buscando tus respuestas en otro/a?

(Quien eres ti encontrando las respuestas en ti mismo?

. Te importaria cambiar de sitio y de rol conmigo (el coach pasa a coachee y
viceversa)? Ta como mi coach, después de escuchar todo lo anterior, ;que
pregunta me harias?

S1 vieras esta escena desde fuera y pusieras el foco en la persona que tiene
la duda...

,Que te llega de ella?

(Que le responderias ti desde aqui a su pregunta?

(Cual es el mayor regalo que le puedes hacer ahora?

Como se puede apreciar, son preguntas o acciones para devolver la
responsabilidad al coachee ya que nunca, y nunca es jamas, el coach debe
de dar su opinion pues, de hacerlo, el coachee puede esperar en un futuro lo
mismo ante situaciones seguramente comprometidas. Lejos de ayudar, se le
estaria ofreciendo un mal servicio a su causa... El coach estaria dejando de
creer en ¢€l, en su capacidad, y su ego acabaria acaparando todo el

protagonismo. El “ego bueno”, si, pero el “ego del coach” al fin y al cabo.

Normalmente lo que también recomiendo es compartir con el coachee,
antes de comenzar un proceso, lo que puede y no puede esperar del coach,
dejando este muy claro y evidente que en ningun caso le dara su opinion
con ¢l objeto de facilitar la generacion de recursos propios que le

acompafien toda su vida.



Otro caso de no directividad que suele llamar la atencion de los alumnos es
como proceder cuando un coachee tiene un break emocional y comienza,

por ejemplo, a llorar.

En estos casos las premisas son tranquilidad, paciencia y generosidad.

Tranquilidad para no empatizar y contagiarte emocionalmente con el
coachee, puesto que la emocion que siente le pertenece y, por tanto, la ha de
vivir €l. Esto significa que podemos acercarnos con nuestra comunicacion
no verbal a su estado, pero de una manera muy sutil, se podria decir mas

bien neutra.

De no hacerlo asi, el coach corre el riesgo de contagiarse emocionalmente y
facilitar un acompafiamiento ya lastrado por esa emocion, siendo el

resultado bien diferente y seguramente inferior en calidad para el coachee.

Paciencia por cuanto el coach tiene que esperar a que el coachee se
encuentre preparado para continuar con la sesion antes de acometer

preguntas con el &animo de ayudar y acompaiiar.

Y generosidad. Si, generosidad y agradecimiento por el hecho de que una
persona interiorice y se abra a si misma con el coach como testigo. Se
produce algo especial e intimo que tenemos que agradecer, valorar y

devolver.

Cuando el coach acompana al coachee este se encuentra en un estado

totalmente diferente y lo sabe, lo nota. El tiempo se para, el silencio habla,

las lagrimas son botellas vacias con mensaje en su interior que, flotando en



un mar, esperan a ser rescatadas. Entonces el coachee entra en un estado
suyo, particular, rico y de conexion brutal, mientras el coach tan solo esta y
actia de forma generosa, sin prisas, dando espacio, conectando y

desconectando con la mirada... En definitiva, se crea un momento magico

para el coachee con el acompafiamiento de su coach.

B. Coaching orientado hacia el futuro

Hablar de un estilo de coaching orientado hacia el futuro es hablar de una
de las maximas del coaching. Esto es asi porque en cualquier proceso
ponemos el foco en la situacion actual y en la situacion deseada, en lo que
el coachee desea y anhela, y en la posicion actual en la que se encuentra, sin

que lo pasado adquiera la misma relevancia.

Cierto es que el coach, en su hacer, marcard el rumbo y la direccion al
futuro, si bien y en momentos puntuales el propio coachee, con alguna

respuesta, puede derivar la conversacion hacia el pasado.

Son estos los momentos que hay que saber atender porque, como decia,
aunque el Coaching en Estado Puro tiende al futuro, cierto también es que
la premisa de no directividad esta siempre latente. Lo cual en este caso
implica acompanar al coachee hasta donde desea y hacia donde su propia

respuesta le lleva.

Ahora bien, en funciéon de como trabajemos ese momento determinaremos

un estilo orientado hacia el futuro, integrando las referencias al pasado que

el coachee pueda hacer. En el Coaching en Estado Puro la orientacion hacia



el futuro aparece cuando el coach, tras escuchar activa y atentamente,
formula alguna pregunta poderosa que permite al coachee que tome
conciencia de lo nuevo que hay en ese viaje al pasado que ¢l ha decidido
hacer, lo novedoso de una perspectiva actual de aquello que sucedio, para

culminar con alguna otra pregunta que le invite a relacionar esa toma de
conciencia con su objetivo y el camino que ha de seguir para alcanzarlo.

Lo anterior se ejemplifica con preguntas como:

(Qué hay AHORA de nuevo para ti en ese momento?

. Qué aprendizaje traes contigo?

(Que recurso te aporta?

. Qué aporta ese recurso, aprendizaje o toma de conciencia a tu objetivo
actual?

(Como lo vas a utilizar?

(Cuando?

C. Coaching con Accion

Si hay una condicion, podriamos decir imprescindible, para que una
persona o coachee alcance un objetivo, es que haya transitado ese espacio
existente, en ocasiones tan amplio, otras tan reducido, entre donde una

persona estd y donde anhela estar.

En coherencia con esta afirmacion, el Coaching en Estado Puro otorga una

gran importancia a que el coachee se mantenga en continuo movimiento

hacia su objetivo, es decir, que continuamente realice acciones para



conseguir lo que pretende.

Es por eso por lo que en el ultimo tramo de cada sesidon, como veremos con
mas detenimiento cuando explique la parte de la metodologia, se genera un
espacio de crecimiento orientado a que el coachee defina un plan de accidon
realista, retador, y que por supuesto le acerque a su objetivo. Son las
acciones las que realmente provocan cambios, y aqui el coach en estado
puro tiene la responsabilidad de generar este espacio, si bien sin decir o
aconsejar nunca sobre acciones que surjan de su propio mapa. De nuevo los

resultados son increibles.

SEGUNDA

El Coaching en Estado Puro promueve la integracion y desarrollo de un
estilo de coaching basado en las competencias y subcompetencias de la ICF
(International Coach Federation), si bien pone el €nfasis especialmente en
tres de ellas: el arte de la pregunta, la presencia y la escucha activa (en su

formato de ejercicio del silencio especialmente).

Se podria decir que el Coaching en Estado Puro es un coaching socratico
basado en el arte de la mayéutica y que, ademas, se sustenta en la presencia
y en la escucha activa generosa y paciente, donde los silencios son los

verdaderos protagonistas de la sesion.

Asi, es propia del Coaching en Estado Puro la capacidad de percibir la

comunicacion no verbal del coachee, asi como la necesidad de asumir un

cierto grado de riesgo a la hora de explorar areas que, pudiendo ser



productivas para el coachee, puedan suponer algin tipo de inquietud,

especialmente emocional.

TERCERA

Coaching en Estado Puro implica la generacion de espacios de crecimiento
en el marco de conversaciones bellas o poderosas donde el coachee
encuentre motivacion, toma de conciencia, autocreencia (autoconfianza y

autoestima), responsabilidad-compromiso y ACCION.

CUARTA

Es un coaching socratico donde la pregunta es la principal herramienta
utilizada por el coach, concretamente la pregunta poderosa, la que genera
respuestas poderosas, es decir, las que aportan al coachee una mayor toma
de conciencia que le acerca especialmente a su objetivo. El arte de la
mayeéutica como competencia y habilidad, y también como herramienta en

el proceso.

QUINTA

Requiere de la aplicacion de una metodologia concreta, GROW, donde la
agenda del coachee se impone a la estructura (en su vertiente mas rigida) de

la propia metodologia.



SEXTA

Esta basado en el establecimiento de una relacion temporal en la que el
coachee encuentre o genere recursos propios que le ayuden en el camino a

su objetivo sin que se genere un vinculo de dependencia del coachee hacia

su coach.

SEPTIMA

Conlleva la aceptacion del codigo deontologico planteado por la ICF.

Se trata, en definitiva, de crear entornos conversacionales poderosos de
forma consciente. Lo cierto es que ya a lo largo de nuestras vidas hemos
creado muchos, quizas sin ni siquiera darnos cuenta, en conversaciones con

alglin amigo, con nuestros hijos, pareja, padres...

Por otro lado, no hay que olvidar que el Coaching en Estado Puro integra
aspectos de las tres corrientes mundialmente aceptadas, como ya he
e St e Bodename O a5, Fas™g pepsat, s
entrar en cuantiosos detalles, de la corriente norteamericana asume
precisamente las competencias de la ICF; de la corriente europea, la
eleccion de la metodologia GROW (cuyo maximo impulsor fue John
Whitmore, uno de los promotores de dicha corriente); y, por ultimo, de la
corriente ontologica, el trabajo del ser y el uso del lenguaje y de la

comunicacion verbal y no verbal con una exquisitez extrema.



A modo de conclusion, el Coaching en Estado Puro es CONVERSAR en
mayusculas, entregando sin reservas a la otra persona o al equipo tu bien
mas preciado, tu tiempo en forma de tu presencia mas pura, escuchando el
alma del otro y preguntando sin ego alguno, sabiendo que en todo momento
la importancia esta en €l o en ella; y todo con el objetivo de que el
interlocutor, sea un coachee, un colaborador, un amigo, o una pareja, se
acerque o alcance su propia meta. Pero no olvides que en este proceso no
debes aconsejar o guiar, hay que trabajar hacia futuro y siempre hay un plan

de accion que disefia el propio coachee.

COACHING

en estado puro

Coaching en Estado Puro es marca registrada con numero 3662000/9 con
fecha del 28 de septiembre de 2017.



Capitulo 111
El para qué

S1 algo ha quedado patente de lo expuesto anteriormente es el gran peso que
toma el uso de la pregunta. En este contexto y como veremos mas adelante,
hay una que adquiere un valor incalculable en cualquier conversacion

poderosa, en cualquier proceso de Coaching en Estado Puro:
(Para que?

Es una de las preguntas que mas espacios de crecimiento genera. Si la
aplicamos por ejemplo al tema que nos ocupa, ;para qué Coaching en
Estado Puro?, sin duda facilita una reflexion que bien podria traer

respuestas muy motivadoras:

» Para poseer la destreza de generar conversaciones poderosas en
cualquier contexto, siendo indiferente el marco temporal que se

disponga.

* Para tener la habilidad de acompaiar, ayudar a otras personas en

procesos de desarrollo personal, colectivo u organizacionales.

* Para desarrollar una actividad profesional como coach, disfrutando
de una de las profesiones mas bonitas existentes, de mayor

contribucion y con mayor retorno personal.

* Para vivir un estilo de vida propio, diferente a muchos. Con un nivel



de consciencia elevado en el aqui y el ahora, desarrollando una gran
responsabilidad y compromiso en las distintas areas de la vida de
uno mismo desde un estado de autocreencia, esto es, de confianza y
de autoestima potente, y disponiendo en definitiva de una actitud

motivadora, proactiva y positiva ante el devenir de los dias de cada
uno.

* Para vivir una vida emocional mas ecologica, mas plena y sobre
todo consciente, donde la propia gestion emocional se desarrolla de

manera efectiva y eficiente.

* Para estar en un continuo proceso de mejora, de adaptacion poderosa
ante los cambios, desde el equilibrio interior como piedra angular de

la interaccion con el entorno y con los correspondientes sistemas a
los que se pertenecen.

* Para disponer de relaciones personales mas enriquecedoras, nobles y

estrechas.

* En definitiva, disponer de las herramientas, conocimientos y
practicas del Coaching en Estado Puro es como poner en manos de
alguien un kit de vida que va a tener una repercusion integral en la

roRia persona, con una aplicabilidad personal, profesional
PADiER Haci e @Rt SHio P Y

Podriamos decir sin temor a equivocarnos que el Coaching en Estado Puro
es un generador no solo de espacios de crecimiento para uno mismo, para
terceras personas, equipos u organizaciones, también es un generador de

momentos 1nolvidables, un constructor de historias que quedaran en la

retina de todo aquel que se cruce en su camino.



Capitulo 1V
El comienzo...por uno mismo

“Todo lo que hay de incertidumbre en la vida es la vida misma... cuan
amarga y bonita a la vez pueda ser... fijando la distancia entre ambas tu

propia percepcion personal.”

(Pedro Marcos)

Cierto es que el nivel de éxito en el ejercicio del Coaching en Estado Puro
no es directamente proporcional al nivel de autoconocimiento y autogestion
personal que posea el coach de si mismo a través de su propia experiencia y
aprendizaje. Sin embargo, es indudable que el hecho de que la persona que
desarrolla esta disciplina se haya permitido vivir momentos de reflexion,

descubrimiento o ex]fa)loraci(')n personal facilitara poder aplicar las bases del
Coaching en Estado Puro de una manera mas certera y efectiva.

Esto se debe a que seran los detalles los que marquen el acompafiamiento.
Detalles que en la mayoria de las situaciones nacen y brotan del
comportamiento mas inconsciente e incontrolable del ser humano que, sin
duda, esta aderezado por los estados internos. Y son los resultados de esos

procesos de trabajo personal los que el coach o conversador puede, y es

recomendable que lleve a cabo.



En este viaje al interior de cada uno aun recuerdo los dos aprendizajes que
mas impactaron en mi, en una persona esceéptica como yo en lo

concerniente al desarrollo personal y profesional, y que sin duda marcaron

un antes y un despu€s en mi vida.

El primero de ellos lo recibi una tarde lluviosa, iniciando mi formacion

como coach, de la mano de la Psicologia Cognitiva.

Recuerdo mi preocupacion en aquel momento, incluso mi incredulidad,
cuando supe que en vez de conocer y experimentar nuevas técnicas de
coaching con las que dar mejor servicio a mis clientes, y por tanto tener
mas cerca la posibilidad de ganarme la vida cuanto antes, iba a recibir una
clase de teoria, de psicologia concretamente, lo que a mi entender,
erroneamente por cierto, no contribuia de forma directa a mi objetivo real y

fin ultimo.

Quizas esa posicion fue la que a la postre permitido que me diera cuenta de

cuan grande fue el descubrimiento, puesto que partia sin expectativas. Y fue
}ﬁ%{»ﬁeﬁ]tocggﬁc}ﬁ}iﬁg}gcﬁlg} Alopacig que me llevé, que sin duda sera un

En concreto, la Psicologia Cognitiva nos habla del proceso cognitivo, ese
proceso que todas las personas tenemos en nuestro interior y que viene a
ser, utilizando el lenguaje metaférico, como el motor de un coche. Pues

bien, el proceso cognitivo es el motor de las personas.

Seglin el proceso cognitivo un resultado que obtenemos en la vida es



consecuencia de un comportamiento, de una conducta, de una accion, por lo
que se puede afirmar que el comportamiento es causa de nuestros

resultados.

Ahora bien, ;de qué depende que nos comportemos de una manera u otra
ante una situacion determinada? O, dicho de otra manera, el

comportamiento es causa del resultado si bien es consecuencia también y a
su vez de algo que las personas albergamos en nuestro interior... Y esto,

Lque es?

La respuesta a la pregunta anterior la tienen las emociones, los estados
emocionales, que son los que generan cambios en nuestro comportamiento

y, por tanto, son causa de los mismos.

Verdaderamente no nos comportamos igual cuando sentimos fuerza,
empoderamiento, valentia o amor, que cuando sentimos todo lo contrario.
Aunque el comportamiento consciente como tal podemos dirigirlo a traves
de la voluntad, evidentemente no tendra los mismos matices sintiendo unas

emociones u otras, y si la referencia es el comportamiento mas
i&%&%&?fa@%’gyg&g Qﬁ%ﬁcﬁgeﬁéﬁ%ﬁ?&eve por los estados emocionales que

Asi pues, las emociones son causa de los comportamientos, y estos causa de
los resultados... Ahora bien ;de qué son consecuencia nuestros estados
emocionales?

Concretamente de las creencias, de los pensamientos mas arraigados, que

son los que determinan el sentir del ser humano en cada momento.



Emociones positivas, emociones no tan positivas, pero, en definitiva,

emociones.

Cuando creemos en algo, o en alguien, o en uno mismo de forma favorable,
sin duda ese mero hecho permite que aparezcan emociones como por
ejemplo la seguridad, la confianza o el optimismo. Emociones que, a su
vez, redundaran en un tipo de comportamiento consciente, y sobre todo

inconsciente, de signo positivo.

Y aunque aun hay variables mas profundas en el mapa neuroldgico del ser
humano, que son las que determinan el nivel de creencias de cada uno
(conscientes o inconscientes), si se analiza lo expuesto hasta aqui se

obtendria un grafico similar al siguiente:

Resultados

Ahora bien, la pregunta es... sabiendo esto, ;donde suele estar el ser
humano en su dia a dia?, ;donde suele invertir mas recursos en forma de
energia, tiempo o foco?

Para llegar a la respuesta quizas sea buena opcion ver cual de las tres
preguntas expuestas a continuacion es la mas usual cuando queremos

alcanzar un objetivo:



* /Qué he de hacer?
* /Como me he de sentir?

* /En queé he de creer?

Son tres opciones que nos podemos plantear ante un objetivo, y sin duda la
mas elegida por la mayoria de las personas suele ser la primera... “;Qué he

de hacer para conseguir lo que me propongo?”.

Esto significa que ante algo que queramos conseguir, la primera opcion
siempre serd enfocar al comportamiento. En muy pocas ocasiones nos
Bermitim s conectar con nuestros estados, emocionales, y gn menor. madida
on nuestras creencias que, como ya hemos Vvisto,” Sson dinamizadoras

también del comportamiento y, por tanto, de los resultados.

Otro motivo por el que la atencion se suele poner en el comportamiento es
porque este estd mas en la consciencia y menos en la inconsciencia,
mientras que las emociones y las creencias, en su mayor parte y en el dia a
dia, no estan al alcance de lo que controlamos (no es habitual que seamos
conscientes en todo momento de las emociones que sentimos o de las
creencias que sustentan nuestro devenir), sino que estan mas en el plano de

lo desconocido.

A modo de ejemplo y para dar sentido a lo anterior, imaginemos lo

siguiente:

Supongamos que me encuentro en una situacion de desempleo y que me

dispongo a ir a una entrevista de trabajo. Salgo de mi piso y me encuentro



a un vecino que, de forma atenta, me pregunta como estoy y hacia donde
me dirijo. Tras comentarle mi destino, se interesa por la empresa que me va
a hacer la entrevista e incluso por el entrevistador. Tras decirselo,
sorprendido me comenta que esa persona es intima amiga suya y que

precisamente la noche anterior estuvo cenando con ella y le comento
acerca del proceso de seleccion que tenia abierto.

En esta situacion lo habitual es acercarnos al vecino con la intencion de

que nos dé mas pistas acerca de la persona en cuestion y del puesto.

A mi peticion de ampliacion de informacion, el vecino me corrobora la
importancia del trabajo, las ventajas del mismo y los beneficios que tiene
haciendo una descripcion potente del puesto a cubrir, y termina
compartiendo una informacion que su amigo le comento la noche anterior y
que versa sobre la cantidad de personas que se han presentado para el
mismo, y las numerosas entrevistas que lleva hechas en una semana... Un

total de 250 propuestas para un puesto de trabajo.
Tras escuchar lo anterior me despido de mi vecino agradeciéndole la

%fg”%ﬂgz’%% igl &) % Jienipo dispensado, si bien ya en mi didlogo interno algo

Me dirijo al ascensor, entro, pulso el bajo desde el segundo piso y se

cierran las puertas.

En ese momento, de forma no intencionada e incluso inconsciente,

empiezan a navegar por mi mente pensamientos del tipo:



“1Qué mala suerte tengo. Para un puesto de trabajo que encaja con mi
perfil!”.

“1250 candidatos! [ Cudntas personas altamente preparadas!”.

“1Cudntas personas con dotes de lideres y manejo de equipos!”.

“;Idiomas! Tendria que haberme ido a estudiar y trabajar una temporada

fuera para perfeccionar el inglés, y por vago no lo hice”.
Estas son frases muy recurrentes en situaciones similares.
Sigo en el ascensor y antes de llegar al bajo estos pensamientos han
comenzado a generar unos estados emocionales, normalmente adversos,
como la inseguridad, la rabia, la desazon, el pesimismo, la cobardia, la

intranquilidad o el resentimiento.

Salgo y comienzo a caminar hacia la entrevista de trabajo. En ese caminar,

mi cuerpo, que es inteligente, se hace eco del sentir interior y comienza a

ORYEI A8 L0 SOt C 68961, SLTOSHOAG LIRSS, Yol e i AUaanes,

llegar a alzar la vista para ver nada de mi entorno.
Y todo esto, jsin ser consciente!

Llego a la entrevista y me siento delante del entrevistador ...

Pero antes de continuar... dime, ;como crees que serd mi comportamiento?



La mayoria de las respuestas apuntan a que sera contrario a mis intereses
por como he llegado a la entrevista, si bien quiero albergar la posibilidad
de que, en un gesto de superacion personal, pueda plantearme que, ante
situaciones adversas, soy capaz de dar mi mejor version, de superar la
adversidad mencionada... Y si, asi puede ser. Ese es el discurso de mi

saboteador:

Ciertamente que serd y es asi, pues tenemos en nuestro historial multitud de
situaciones que lo corroboran, aunque esa capacidad de superacion la
tenemos sobre aquello que somos conscientes, es decir sobre nuestra parte
consciente. Ahora bien ;jqué ocurre con lo que no controlamos, con nuestra

parte inconsciente?

/Quién controla nuestra mirada?, o jquién controla que los argumentos
salgan fluidos con seguridad, de forma ordenada, que la respiracion
acomparie nuestro discurso de manera que lo haga solvente, confiable?
/;como asegurarnos de que nuestra posicion en la silla sea la adecuada,

erguida, en sintonia con la posicion del entrevistador, sin encogernos?

Sin duda, todo lo anterior no estd a nuestro alcance de forma consciente,
sino que surge y sale como consecuencia de nuestro motor interno, y dicho
motor no esta alineado positivamente, puesto que las emociones sentidas en
el ascensor han provocado que mi comportamiento inconsciente no haya

sido el mejor en esta tesitura tan importante.

Ahora bien, imaginemos la misma situacion, pero cambiando un dato.



Partimos de la misma situacion inicial. Salgo de mi piso, me encuentro con
mi vecino y en el momento en el que me habla de su amigo y de su
conversacion con él me confiesa que este, ademds de explicarle las
bondades del puesto de trabajo, le indica que el proceso de seleccion ha
sido muy riguroso, que las entrevistas se han limitado unicamente a tres
personas y que ya han comparecido dos por delante de mi, sin que estas, a
pesar de ser unos excelentes candidatos, hayan cubierto plenamente sus
expectativas. Evidentemente, las esperanzas estaban puestas en la

entrevista que iba a mantener conmigo ese mismo dia.

Tras recibir esta informacion lo mds probable es que le regale a mi vecino
una hermosa y agradecida sonrisa, le pregunte acerca de ¢l y su familia, e
incluso le invite a quedar para tomar un café en un momento posterior.

Con esa sonrisa me dirijo al ascensor. Entro, pulso igualmente el boton que
me ha de llevar al bajo y en el transcurso de ese trayecto comienzo a tener

un didalogo interno en el que se entrecruzan frases similares a estas.:

“1Es mi momento!”.

“;Cudnto tiempo dedicado a mi preparacion! ;Cuantos viajes!”.

“;Cudnto esfuerzo y tiempo alejado de mi familia!”.

“1Y los idiomas... Pues aun no siendo bilingiie, cuando he tenido que viajar

al extranjero me he defendido perfectamente, y si hace falta hago un curso

acelerado y por supuesto que aprendo lo que haga falta!”.

Cuando se para el ascensor lo mds probable es que ya se hayan generado



en mi emociones positivas como seguridad, motivacion, optimismo,

proactividad o ilusion.

Salgo del ascensor, comienzo a caminar y mi cuerpo, que es eco de lo que
hay dentro de mi, comienza a extenderse, ampliarse, erguirse... Mi cabeza
se alza, mi mirada sondea el horizonte, la sonrisa aparece en mi rostro y

me permito no solo ver mi entorno, sino conectar con él.

Llego a la entrevista, me siento delante del entrevistador y... ;como serd mi

comportamiento?

Pues [ogicamente y casi con toda seguridad serd positivo en la parte
consciente, y en este caso probablemente también serad positivo en la parte
inconsciente ya que mis estados internos estan alineados de forma

constructiva.

Mi mirada transmite confianza, mi discurso profesionalidad, mi respiracion
tranquilidad, mis ojos, e incluso mi piel, brillan. Tras la entrevista saldré,

llamare a alguien para contarle que ha ido muy bien, que ha sido como si

ROSSEIS AL TS S50 't el driti foo esto, incluso creere que todo

. Quiere decir esto que me daran ese puesto de trabajo?

Inevitablemente la respuesta es NO. Sin embargo, SI habré hecho todo lo
posible por acercarme a dar mi mejor version, siendo esto realmente lo

maximo a lo que podemos aspirar en cada momento y en nuestra vida,

puesto que el SI definitivo no depende de nosotros. Ahora bien, lo que SI ha



dependido de nosotros lo hemos hecho de forma formidable.

Asi funciona el proceso cognitivo del ser humano, como ese motor interno
que gestiona nuestro comportamiento consciente € inconsciente y que, en

consecuencia, tiene una influencia directa en nuestros resultados del hoy y
del mafana.

Volviendo a aquel momento en el que comencé a formarme
profesionalmente como coach, recuerdo que por mi mente pasaron multitud
de situaciones de mi pasado donde pude ver con claridad cdmo habia sido

protagonista de experiencias similares a esta.

Tomé conciencia de que yo era o habia sido un ‘“animal” del

4

comportamiento, un incansable usuario de la pregunta “;qué tengo que
hacer para conseguir esto?”, sin dedicar el mas minimo esfuerzo al ambito
de las emociones y las creencias. Entre otras cuestiones por el

desconocimiento de lo que en ese momento estaba aprendiendo.

Estuve varios dias digiriendo lo aprendido, y en medio de este proceso llego
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partir de ese momento.
Recuerdo que este nuevo y poderoso conocimiento llegé de un maestro de

la PNL (Programacion Neurolingliistica), quien durante su exposicion nos

pregunto:

“;Queréeis aprender a aprender de forma inteligente?”.



Reconozco que senti sorpresa e incluso ligera indignacion ante la misma, lo
que provoco que mi nivel de atencidon creciera exponencialmente en ese

momento.

Tras la respuesta masiva y afirmativa por parte de todos los que alli
estabamos, el profesor comenzo su exposicion para satisfacer nuestro deseo

de saber.

La PNL nos ensefia el proceso de aprendizaje del ser humano y lo explica

de la siguiente forma.

Una experiencia, un input, un estimulo del exterior “entra” en nosotros a
traves de los 5 sentidos que son los canales que el ser humano tiene para

percibir y estar en contacto con el entorno.

Sin duda esto ya nos indica que lo que una persona ve, otra persona lo

escucha, y otra incluso lo toca... ;Donde esta entonces la realidad?
Ellllrlgcte}[ﬁzen Cllblrrnneoﬁte %lonfnop odﬁﬁnggn enllllseargto%ler e?g%%ploeﬁg(s)ltlvg
o negativo, y es aqui donde la PNL nos dice que NO.

Entre la recepcion del input y su almacenaje en nuestra mente llevamos a

cabo un proceso automatico que siempre se repite, de forma consciente o

inconsciente, tras cada percepcion.

A cada estimulo le pasamos un filtro, el filtro de nuestra interpretacion, y es



el resultado de esa interpretacion lo que almacenamos en nuestra mente y lo

catalogamos como algo positivo o negativo.

Asi pues, es esa interpretacion del inmput lo que genera un pensamiento,
proceso este que de repetirse en el tiempo puede convertir ese pensamiento
esporadico en ya una creencia, un pilar que nos guiara de por vida. Incluso
en ocasiones de una sola interpretacion puede nacer una creencia si el

impacto a nivel neurologico es relevante.

Ahora bien, si a ese pensamiento generado por la interpretacion del input le
aplicamos el proceso cognitivo, nos encontramos con que ese pensamiento
va a generar a su vez una o varias emociones, las cuales van a influir en

nuestro comportamiento y este en los resultados de nuestro dia a dia.

Resultados estos que conforman nuestra realidad y que, sin duda, influiran

en nuestro futuro.

Asi pues, podemos concluir que lo que es determinante en nuestro futuro no

es lo que percibimos, lo que sucede en nuestro entorno, sino el filtro que

asamos. las gafas con la observamos nuestro entorno, la interpretacion
Hueaﬁellce’mos € €S0S es]tnﬁ]llllleos. ’ P

Pero, ;de que¢ depende que nuestro filtro un dia sea oscuro o claro (por

simplificar la explicacion)?

Pues dependera de nosotros mismos, de las creencias que tengamos en el

momento del impacto, del estado animico de dicho momento, de nuestra

experiencia vital y, en definitiva, de nuestra propia mochila de vida. Esa



mochila que Illenamos de experiencias, aprendizajes, situaciones y

conocimientos desde que nacemos (e incluso antes) hasta el dia de hoy.

Y como no hay dos mochilas iguales en el mundo, porque no hay dos vidas
iguales, la PNL concluye con una afirmacion abrumadora a la vez que
determinante para la autogestion personal, y es que la realidad no existe,
existe la realidad de cada persona, que en ninglin caso es la misma que la de

otra persona.

“No son los hechos los que nos hacen sufrir, sino la opinion que tenemos

de ellos.”

(Epicteto)

Esa toma de conciencia es extremadamente relevante para nuestro dia a dia,
para nuestro empefio en la consecucion de metas, puesto que, como explica
la PNL, no vemos la realidad como es, sino como somos, con el color de

nuestra propia mochila.

De forma grafica podriamos representar lo anterior de la siguiente manera:
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Expongo ahora algunos ejemplos que aporten claridad a lo que acabo de

explicarte.

Imaginemos que, yendo una noche por la calle, ves a una pareja de

enamorados dandose un beso y caricias complices.

¢(Cuadl sera la interpretacion mas normal? ;positiva o negativa?

Sin duda parece que tu interpretacion sera positiva, sin embargo, Si

imaginamos que en el momento en el que ves dicho beso acabas de salir de

una relacion de pareja traumdtica, la cual se ha roto por decision de la otra



persona, es posible que la interpretacion sea diferente, quizds con mds

envidia o sencillamente con mas incredulidad.

Siguiendo con el mismo ejemplo, si imaginamos que la escena se produce
en ciertos paises cuyas creencias religiosas son diferentes a las de otros,
esto hard que tu interpretacion sea diferente y, por consiguiente, tus

pensamientos, emociones y reacciones.

Otro ejemplo clarificador seria cuando en un restaurante vemos cOmo un
comensal de la mesa de al lado usa sobremanera las manos y no los
cubiertos para comer. Serd fdcil pensar en la mala educacion que esta
demostrando. Sin embargo, si se trata de una persona que procede de otra
cultura con costumbres diferentes a las nuestras, seguramente los “raros”

en su pais seriamos nosotros por comer con los cubiertos.

. Qué es lo correcto? Es dificil decirlo, pues sin duda esto esta determinado
por la mochila que cada persona lleva consigo y que no deja de ser, repito,

la suma de todo lo vivido hasta ese momento.

ARLRI SO SR SIo0: ST FsdU MRS TS

interpretacion que hacemos de ello.
Sirva de ejemplo una cuestion que particularmente calé en mi e hizo que me

diera cuenta del peso de lo expuesto. La muerte de un ser querido, jes

buena o mala?

Sin duda la respuesta a esta pregunta va a venir determinada por como ta



eres. Para mi es mala, si bien soy consciente de que puede haber personas
que por diferentes motivos (creencias, religion, estados animicos,

situaciones concretas...) pueden pensar diferente.

Asi pues, para aprender a aprender de forma inteligente hay que ser
consciente de este proceso y en cada momento cuestionar que todo lo que
estoy pensando no es fruto de lo que sucede fuera, en el exterior, sino de la

interpretacion que yo hago, y e€so y solo eso es cien por cien mio.

Esto nos proporcionara la capacidad de llevar una mejor y mas saludable
autogestion personal puesto que, ante situaciones adversas o contrarias a
nuestros objetivos, podremos trabajar con multiples herramientas
procedentes de la PNL, del Coaching en Estado Puro, etc. Se trata de saber
gestionar, quitar y meter creencias de la mochila, o cambiar Ia
interpretacion de momentos vividos en el pasado y que hoy nos limitan en
nuestra vida. Esto es a lo que la PNL llama “reprogramarnos”, es decir,
desarrollar “un proceso de reprogramacion detectando los programas que
han podido quedar obsoletos en relacion a los objetivos actuales,

corrigiéndolos o cambiandolos por otros™.

Llegados a este punto, me gustaria compartir un ejercicio que suelo poner

en practica en relacion con lo anteriormente expuesto.

Cuando vamos a la fruteria, ;elegimos y cogemos la fruta podrida?

Seguramente la respuesta sea que NO. Si es asi, entonces ;jpor qué en

ocasiones si compramos una fruta podrida en forma de una mirada de un

compafiero de trabajo o de nuestra pareja, por ejemplo?, o ;por qué en



ocasiones compramos una fruta podrida en forma de un comentario vertido

por alguien y que nos condiciona, nos perjudica € incluso nos limita?

Desde aqui una propuesta de ejercicio practico y rapido a la vez para
autogenerarnos comprension y conciencia, y que el nivel de negatividad que

podamos sufrir se minimice al maximo.

Ante un hecho que sientas que te pueda limitar, un input o estimulo
adverso, te invito a que prestes atencion a estas dos formas de actuar y te
permitas con ello reflexionar y escoger la que mas te convenga en cada

momento.

OPCION A

Estas impartiendo una conferencia y en un momento de la misma ves que
una de las personas que estan en primera fila bosteza profundamente, sus

parpados comienzan a cerrarse, y aparentemente se queda dormida.

Para,ti, cqm confererlciante, eso puede ser una frut% 1podrida algo que
podria ‘molestarte, por 10 que’es probable que en tu inferior te plantees un

dialogo similar a este:

—;Qu¢ esta pasando?
—Que esa persona ha bostezado.
—Qu¢ significa eso?

—CQue se esta aburriendo.

—(Que piensas?



—Que no le interesa mi conferencia.

—¢;Como te hace sentir?

—Mal, triste, desanimado, e incluso enfadado.

—¢;Como te vas a comportar a partir de este momento?

—Pues seguramente ir¢ mas rapido para terminar antes, me fijare
demasiado en esa persona, mi rostro se ensombrecera, los nervios
comenzaran a aparecer y mi forma de transmitir puede dejar mucho que
desear.

—(Como va a ser el resultado final?

—Pues supongo que bien pero no completo, con sensacion de no haber
dado mi mejor version y seguro que los que me ven, incluso sin haberse
dado cuenta, no podran disfrutar de esa mi mejor version.

—¢De qué manera va a influir esto en tu entorno?

—Pues cuando vuelva a casa probablemente estaré desanimado y no tenga
muchas ganas de compartir, y hasta puede que me influya tanto como para

que este¢ mas centrado en mi, menos afable, etc.

OPCION B:

Tras percibir el mismo input adverso, tomate cinco segundos antes de
continuar con lo que estas haciendo y, de forma imaginaria, haz el gesto de
parar con tu mano cuando empieces a plantearte de nuevo las mismas

preguntas:

—(Qu¢ esta pasando?

—Que esa persona ha bostezado.

—¢ Que significa eso?



—Que se esta aburriendo.

STOP, STOP... ;STOP!

Entonces plantéate:

* ;Que¢ hechos fehacientes demuestran eso?

* ;Cuanto de mi hay en esa interpretacion?

* ;Que creencias mias estan presentes en esta interpretacion?
* ;Como estoy animicamente en estos momentos?

* Si yo estuviera superempoderado, ;qué interpretaria?

* Siyo creyera que soy el conferenciante mas potente del mundo,

/que interpretaria?

* Qué otra interpretacion puede ser posible pues? Es aqui cuando
empiezan a surgir respuestas que hasta este momento no tenias y
piensas, por ejemplo, que esa persona puede haber pasado una mala

noche, no haya descansado, tenga apetito, esté medicandose, etc.
* ;Que¢ hechos demostrarian esta otra interpretacion? Ahora sucede

algo magico. La mente busca argumentos que justifiquen esta otra
interpretacion (al igual que en la anterior opcion buscaba

argumentos de signo contrario), y termina encontrandolos.

A partir de aqui el didlogo interior cambia con respecto al de la opcion A:

—(Que piensas?

—Que le puede estar sucediendo algo que no esté relacionado con el interés



por la conferencia.

—;Como te hace sentir?

—Neutro, sin mas.

—;Como te vas a comportar desde ahi?

—Seguramente siga con mi conferencia tal y como estaba previsto, con
animo, ganas, ilusion y de forma segura.

—;Como va a ser el resultado final?

—Pues supongo que mucho mejor, lo que espero realmente.

—De qué manera esto va a influir en tu entorno?

—Cuando vuelva a casa seguramente tenga ganas de compartir la
experiencia y me muestre mas abierto, extrovertido, dialogante, etc.

—(Queé prefieres para tu vida, la opcion A o la B?

—Claramente, la B.

—¢:Qué te mereces?

—Definitivamente, la B.

—¢De quién depende una u otra?

—De mi.

Es este un ejercicio bastante potente de autogestion personal que supone

elevar uesttro gﬂdo de co%lsciencia mas alla del cslue se tiene en cada
momento ante eStimulos contrarios a nuestros intereses.

Esto no significa pensar siempre en positivo, sino ser justos con nosotros
mismos, no permitirnos que un estimulo negativo condicione nuestra vida

actual y futura sin antes pasar por este filtro de preguntas.

Esto hara que gran cantidad de esa fruta podrida no nos afecte y, por tanto,

lo que demos y devolvamos a nuestro entorno no sea algo “podrido”, sino



algo mas “saludable” para los demas y para nosotros mismos.

Evidentemente, incluso asi habra inputs que no podamos filtrar de forma
alentadora para nuestros intereses, bien porque no seamos conscientes de
ello (es uno de los grandes retos a superar), bien porque nuestra mochila sea
tan pesada en ese momento que, sencillamente, se escape a nuestras

posibilidades.

Ahora bien, actuando asi, la pregunta seria la siguiente... ;cuanta fruta

podrida podriamos dejar fuera? Seguramente mucha.

Y una ultima pregunta para la reflexion. ;Cuanta fruta podrida hemos
podido comernos en el pasado, sin filtros, y que hoy forma parte de forma

nociva de nuestra mochila?

Responder y actuar ante esta pregunta es lo que llamamos

“reprogramarnos’.

Probablemente fueron estos dos aprendizajes los que mas me marcaron y
me, copvencieron del poder del conocimiento .de materias como el coachin

o 12 BNt y, por s&)puesto, 40 Mecesario” del desarrollo persona §
profesional para hacernos con herramientas y tomas de conciencia que nos

permitan construir un futuro prometedor, ilusionante y maravilloso.

En este sentido, has de saber que son muchos los ejercicios que favorecen
este trabajo personal, siendo lo mas importante de estos que faciliten la

mejora de cada uno, de la persona. Para ello sera crucial, como ya he

comentado al hablar del Coaching en Estado Puro, que generen recursos



que acerquen al coachee a su objetivo.

Recursos tales como:

* MOTIVACION.
« Mayor CONSCIENCIA de ¢l mismo, del entorno o de su propia

existencia.

* Mayor nivel de AUTOCREENCIA en si mismo (AUTOCREENCIA
como la suma de la CONFIANZA y la AUTOESTIMA).

« RESPONSABILIDAD y COMPROMISO.
¢ ACCION.

Antes de pasar a plantear las primeras propuestas de practica (para llevar a
cabo con uno mismo o acompafiando a otra persona), es importante resefiar
que si hay algo importante en el Coaching en Estado Puro son los tiempos,

los ritmos a la hora de ejercitarlo, de aplicarlo.

Como veremos mas adelante, una de las habilidades y también herramientas
mas potentes que proporciona el Coaching en Estado Puro es el manejo del
arte de la mayecutica, el arte de la pregunta. En este sentido es muy
importante incidir en la importancia de afrontar todas y cada una de las
preguntas que se planteen de forma tranquila, sosegada, sin prisas,
respirando antes de contestar, antes de leer, antes de escuchar y siendo
consciente en todo momento de los pensamientos y emociones que pueden

despertar en uno mismo o en quien las vaya a responder.

En cuanto a las preguntas que se plantean en el presente libro para una



propia autogestion (bien integradas en el texto, bien como parte de una
practica propuesta), ten en cuenta que el objetivo no es tanto leerlas todas y
luego empezar a responderlas una a una desde la primera. Se trata mas bien
de ponerte en el papel de quien te estuviera preguntando (en este caso ta
mismo), dandote espacios para responder, esperando dos o tres segundos
entre respuesta y pregunta, incitando siempre a una reflexion mayor y mas
profunda que te pueda llevar a un lugar inesperado, inexplorado hasta ahora

por ti.

Es importante resefiar de nuevo que los espacios de crecimiento no suelen
estar presentes en uno mismo de forma consciente. Ese espacio de
crecimiento probablemente haya que buscarlo en la parte inconsciente, cuyo

acceso es mas bien arduo, pero mas potente y definitivo.

Normalmente las respuestas que se dan con cierta rapidez, gran facilidad de
palabra y ritmo elevado suelen llevar implicitos contenidos que ya son
conocidos por la persona que las da, informacién “no nueva”. En estos
casos lo mas probable es que no nos encontremos ante espacios de
crecimiento propios del Coaching en Estado Puro puesto que no suelen
spestar s nugye gierente gp reacion, con ol sbisiyo marcade Estog

necesarios Como camino preV10, para un despertar mayor.

PRACTICA 1

Una de las herramientas mas utilizadas en el desarrollo personal y

profesional, y sobre todo en los primeros momentos de este camino llamado



“crecimiento”, es la Rueda de la Vida, que, aunque puede tener distintas
vertientes de aplicacion, la esencia es siempre la misma, siendo lo mas
determinante la dinamizacion de la herramienta, esto es, el acompafnamiento

que se lleve a cabo a través de la conversacion posterior.

Esta herramienta puede tambi€n orientarse hacia el &mbito profesional para

obtener la llamada Rueda Profesional.

Consta de dos partes, una en la que trabajaremos sobre la propia rueda, y
otra que consistira en responder a las preguntas que voy a mostrarte (o
hacérselas a alguien si trabajas con otra persona) co-generando asi un

espacio conversacional entre ambos.

Ahora bien, al igual que sugerimos anteriormente, te animo a realizar este
ejercicio relajado, conectado contigo mismo, en un lugar cdmodo con

ciertas garantias de intimidad, y sobre todo sin prisa.




Parte 1:

La practica comienza con una reflexion acerca de cudles son los diez pilares

mas importantes que hay en tu vida a nivel personal.

A modo de ejemplo, solo de ejemplo, puedes considerar la salud, la familia,
la realizacion personal y/o profesional, el amor, los amigos, el trabajo, el

ocio, la espiritualidad, la contribucion o el servicio, etc.

Una vez seleccionados, anota un pilar por cada nimero 10 que veas y

siempre fuera de la rueda.

Mantente en tu proceso de reflexion y, a continuacion, responde de 0 a 10
cual es tu nivel de satisfaccion en la actualidad con respecto a ese pilar,
donde 0 es nada y 10 es todo. Marcalo con una X en la tabla
correspondiente a dicho pilar y en lugar numeérico que corresponda. Hazlo
de tal forma que, si es bajo, la puntuacion tenderd al centro de la rueda,

siendo al contrario en el caso de que la satisfaccion sea alta.

Una vez evaluados todos los pilares une las X con lineas rectas hasta
obtener una nueva figura geome¢trica (normalmente diferente a la

circunferencia de la rueda), y sombrea la parte que queda en el interior.

Esa nueva figura geométrica es TU RUEDA DE LA VIDA.

Antes de pasar a la segunda parte, permiteme invitarte a hacer una lectura

sobre lo que has hecho hasta llegar a este punto a través de una serie de



preguntas. Para esto seria importante que cogieras tu Rueda de la Vida, la

colocaras delante de ti, y fijaras tu atencion sobre ella.

. Qué mensaje te llega de tu Rueda de la Vida?

¢ Qué te puede estar diciendo ya?

. Qué emociones sientes que te llegan en ese mensaje?

Si tu vida fuera un vehiculo de dos ruedas, y una de ellas fuera tu

nueva Rueda, ;como va tu vida?

Parte 2:

Tras haber realizado el ejercicio de reflexion personal llega el momento de
dinamizar la misma, de sacarle jugo, y para eso te planteo una bateria de

preguntas que sirven para acompafiarte, a ti 0 a otra persona.

Es importante insistir en que cada respuesta necesita un tiempo que
favorezca la reflexion de la misma, y es por tanto preciso, tras cada
pregunta, facilitar ese espacio (para ti mismo si eres tu el coachee de esta

dinamica, o bien para otra persona, siendo en este uUltimo caso muy
importante la mirada, la sonrisa, los silencios...).

También hay que destacar que son preguntas tipo, que se plantean sin saber
las posibles respuestas, por lo que es posible que algunas tengan una
secuencia logica y con sentido para ti, o simplemente decidas pasar a la

siguiente o, incluso, se te pueda ocurrir alguna mejor.

. , .
¢ Como te has sentido?



¢(Cual es la forma de tu rueda?

. Qué te ha llamado mas la atencion?

(Qué area te gustaria mejorar?, ;qué te aportard ese cambio?
(Como sabras que lo has logrado?

(Quien mas se beneficiara?

¢(Cuanto de importante es para ti mejorar esta area?

(De quién depende?

. Qué has hecho o has estado haciendo en esta area hasta el

momento?

¢ Como has contribuido o estas contribuyendo a que sea o estés asi?
. Qué te puede estar limitando?

( Como podrias mejorar dicha area?

. Qué podrias hacer que no hayas hecho hasta ahora?

¢ Qué necesitarias hacer para subir un punto en la escala?

. Cuando lo vas a hacer?

Del 1 al 10, ;cual es tu compromiso contigo mismo o contigo misma

de llevarlo a cabo?



Capitulo V
El arte de la conversacion

Aun recuerdo con carifio, amor y algo de nostalgia ciertas conversaciones

que han marcado mi vida.
Conversaciones seguidas de decisiones que me han hecho cambiar de

rumbo e, sin duda, hoy me han traido hasta aqui. Probablemente a ti
taIIIIl]ble tglfllaya ocum?lotfo};msmo. 1

Conversaciones con personas normalmente cercanas, personas a las que me

unen, a las que te unen, lazos estrechos de amistad y afecto.

Conversaciones calidas, profundas a la vez que cercanas, largas a la vez que

concretas, interesantes a la vez que amenas. En definitiva, conversaciones

que hoy en dia, con el paso del tiempo, diriamos sin dudarlo que han sido
conversaciones poderosas.

Conversaciones que generan conocimiento, que quedan para siempre y que
adquieren un valor incalculable cuando las desempolvamos del cajon del

olvido y las devolvemos a nuestra consciencia.

En realidad, la vida no deja de ser una conversacion eterna de nuestra

existencia, puesto que desde el mismo momento en que tenemos



consciencia practicamente no hay momento alguno en el que no estemos

Inmersos en una conversacion, bien con uno mismo, bien con otra persona.

Y es quizas deuda del ser humano ser consciente de este hecho para poder
determinar la importancia que tienen estas conversaciones en el devenir de

este y en el de su propia existencia.

Hubo un tiempo en el que la relevancia de las conversaciones poderosas era
sin duda evidente. Se ponian en valor, asi como a las personas que tenian la

capacidad de crearlas, fomentarlas y generarlas con destreza.

En esa época ubicamos a los que hoy llamamos fildsofos, personas que, en
su entrega al estudio del ser humano, de su comportamiento, encontraban en
las conversaciones el espacio donde cimentar su conocimiento y a la vez

Sus ensenanzas.

Y es ahora cuando se hace necesario volver a antafio, a esa capacidad de
facilitar espacios de crecimiento para otras personas o equipos, 0 para uno

mismo, puesto que es ahi donde quizas se encuentra el secreto de la

evolucion humana.

Conversaciones que no requieren un tiempo concreto de duracion, ni un
espacio geografico o un momento determinado. Conversaciones que son
poderosas por generar o facilitar recursos que acercan a alguien a un
proposito mayor, o a una reflexion que le haga avanzar en su ideario de

deseos, retos u objetivos.

Conversaciones de sesenta minutos, de media hora, de un minuto e incluso



de... una mirada. Puede haber mas comunicacion en una mirada fugaz que

en una charla de dos o tres horas.

No es la duracion o el lugar lo que determina el desenlace de una

conversacion en un sentido u otro, sino el resultado final de esta.

Ahora bien, ;como aprender o saber qué elementos son imprescindibles

para generar una conversacion poderosa?

Sin duda, han de ser elementos o competencias que faciliten lo expuesto
anteriormente de forma agil, certera, eficiente y sin necesidad de mas

instrumentos que su propia aplicacion y puesta en valor.

El Coaching en Estado Puro entiende que son tres las habilidades
fundamentales para generar conversaciones poderosas; o como decian los

filosofos, conversaciones bellas.

La presencia, la escucha activa y el arte de la pregunta marcaran el

aroma y el sabor de la conversacion poderosa.



V.I. La presencia

“Es temprano, fuera de casa hace frio, es Navidad y estoy de vacaciones
disfrutando de los pocos dias al anio que puedo, podemos,
mi familia y yo, de estar con mis abuelos, concretamente y con mds

cercania con mi abuela Cata y mi abuelo Pedro.

Me despierto, bajo de la cama con rapidez y un poco con imprudencia
pues mis pies no llegan bien al suelo, y salgo corriendo hacia la cama de

mi abuelo. Mi abuela ya esta levantada, pero él no.

Llego y, sin preguntar, me meto con él. Me da un beso, me arropa y me

mira.

Me siento seguro, confiado, el tiempo se para y, con la melodia de la radio
que escucha, veo como me mira, me sonrie y me pregunta o me habla
(quizds no lo recuerdo con total nitidez) y yo le contesto, o no... O

simplemente pienso y siento.

Noto como el mundo me espera, incluso me duermo y despierto al calor

del amor de mi abuelo, de mi abuelo Pedro.”

(Pedro Marcos)

Ciertamente son momentos que han quedado en mi para siempre, que

conforman mi gran universo y que, seguro, todos hemos vivido en algin



instante de nuestra vida con una o varias personas.

Momentos en los que hemos sentido la atencion y entrega mas plena de una
persona hacia nosotros, y eso nos ha hecho sentir y pensar, reflexionar y

recapacitar.

Momentos de presencia.

No encuentro mejor manera de explicar y compartir lo que para mi es la

presencia.

La presencia es la habilidad consciente € inconsciente de “estar estando” en
un lugar y/o momento determinado. Sin egoismo alguno y con toda la
generosidad que uno puede albergar en lo mas profundo de su interior para

regalarsela a otra persona o equipo, € incluso a uno mismo.

La presencia es la habilidad consciente € inconsciente (puesto que han sido
numerosos los momentos en nuestra vida en los que hemos dado y nos han
dado presencia sin “saberlo”) de entregarnos a una causa, a un proposito

que se corresponde en su totalidad con los intereses o el interés de la otra
persona o equipo, o los de uno mismo.

Es depositar todo tu potencial en esa causa prestando tus cinco sentidos a
ello, permitiendo que estos se expandan y conecten con el entorno para
crear una simbiosis que te facilite percibir todo tipo de detalles, inputs, para
pasarlos por el filtro de tu conocimiento y experiencia y devolver tu mejor

version en forma de una pregunta, un silencio, una mirada, una propuesta,

una herramienta, etc.



Es estar en el “aqui y ahora” permitiéndote fluir en la conversacion sin

poner el foco o la necesidad en un aspecto en concreto y a la vez en todos.

Es en este momento cuando el grado de conexion es total, el tiempo se para,
las palabras tienen melodia, las miradas cuestionan, las miradas responden,

las miradas asienten... las miradas comunican.

Y si tuviera que definir la presencia con una palabra sin duda elegiria

generosidad, incluso amor.
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tapujos, sin interferencias, sin “trampa”. Es una demostracion de amor y
admiracion hacia la grandeza de la otra persona por cuanto somos sabedores
de que es la fuente de su conocimiento, desarrollo y, en definitiva, la

creadora idonea de su propio camino.

En este sentido resulta curioso que, al leer estas lineas, pudieras pensar que

no es para tanto y cuestionar el verdadero valor de estar presente. Quizas
con la siguiente ‘reflexion te resulte mas facil otorgar a este asunto la

importancia que merece.
. Qué valor le ddbamos al tiempo cuando teniamos quince afios? ;Y cuando

teniamos treinta? ;Y con cincuenta? Es mas, ;qué valor creemos que le

daremos cuando tengamos noventa afios?

En la mayoria de los casos las respuestas a estas preguntas tienen un



denominador comun, y es que el valor del tiempo va creciendo a medida
que cumplimos afios llegando a ser este incalculable cuando alcanzamos
una cierta edad. Se podria decir que el tiempo es el recurso que mas

aumenta su valor a medida que avanza.

Es importante ser conscientes de que cuando estamos presentes con una
persona le estamos entregando nuestro bien mas preciado, nuestro tiempo,
nuestro tiempo de calidad y de entrega, y que para determinar el valor de
ese tiempo podemos recurrir al valor que tiene y tendra el tiempo en

nuestras vidas.
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cuando tengamos 90 afios. Un minuto que, intuyo, sera muy valioso para

cada uno de nosotros llegados a esa edad.

Esta reflexion nos permite conectar con el momento y con la persona,
dandole vital importancia a este hecho una vez se inicia y se desarrolla la

conversacion.

Si nos adentramos en el mundo del coaching se podria identificar la
presencia con el estado del coach. Ese estado en el que el coach se prepara

para acompaiar plenamente a su coachee hacia su objetivo, hacia su meta.

Y la mirada es, sin duda, uno de los caminos del coach para transmitir esa
presencia. Una mirada centrada que contribuira a desarrollar la relacion

entre ambos.



En general, dos cuerpos alcanzan un cierto grado de sincronizacion a

traves del contacto de la mirada.

Ha sido demostrado que dos personas activamente involucradas en una
conversacion, artes marciales, baile, etc., que mantienen un estrecho
contacto de la mirada desarrollan ritmos cardiacos, presiones arteriales y

ritmos

respiratorios cada vez mds parecidos, y a veces incluso

electroencefalogramas sincronizados.

Este fenomeno cuantificable casi indica que a través del contacto de la
mirada dos cuerpos intensamente comunicados se adaptan uno al otro

hasta el punto de convertirse casi en uno.

(Desmond Morris)

La mirada une o desune personas, la mirada C{)regunta y responde, la mirada
conecta y desconecta, la mirada confirma o desmiente. La mirada es una de

las principales formas que tienen las personas para entrar en conexion, para

facilitar que la presencia aparezca en su estado mas puro.

Ahora bien, se trata de una mirada afable, comoda, sencilla y sincera, lejos
de la necesidad de mirar fijamente, sin parpadear y sin retirar la misma

durante un tiempo concreto.



Esta ha de ser natural a la vez que intencionada al principio hasta crear la
conexion suficiente como para que, posteriormente, sea la propia mirada la

que sugiera cualquier movimiento ocular o de la cabeza a la otra persona.

PRACTICA 2

Con el objeto no solo de leer acerca de la importancia de la mirada para
generar presencia sino también de experimentarla, te propongo que realices

con otra persona una pequeia dinamica algo diferente.

§Hsg&g%ma§pnte al otro y conectad con la mirada (algo de musica suave

Sin necesidad de tenerla fija, simplemente miraos a los ojos y cuando
alguno necesite retirarla o sonreir que lo haga, tan solo con la cautela de no

hacerlo de forma que pueda provocar la desconexion del compafiero.

Es importante ir tomando conciencia de cdémo la mirada que puede
comenzar siendo inclusQ un poco incomgda  paulatinamente se va
convirtiendo en un canal de conexidn extraordinario. Y es que esta te va a
permitir percibir matices inexplorados al principio, elementos nuevos de la
otra persona € incluso mensajes de ida y vuelta acerca de las sensaciones y

pensamientos de cada uno.

Pactad tres rondas de cinco minutos seguidos con descansos de un minuto

entre una y otra para, posteriormente, comentar como os habéis sentido y

que es lo que habéis podido aprender y percibir.



La presencia es la competencia o habilidad sobre la que se sustentan el resto
de las habilidades que son imprescindibles no solo en el Coaching en estado

puro, sino en la comunicacion en su dimension mas global.

Ahora bien, ;cOmo entrenarnos para poder desarrollarla? Permiteme que

comparta tres caminos para lograrlo:

A. Estar en el aqui y ahora

Flam fldehapshes, Ips ORI ST Hos qug, si analizamos, nos hemos

Instantes donde no ha habido separacion entre nosotros y nuestro entorno, y

ha sido cuando seguramente hemos dado nuestra mejor version.

Estar conectado en un instante y en plenitud a nivel sensorial con el

entorno. Eso es fluir. Estar en el aqui y ahora sin detenernos en juicios o

pensamientos que nos puedan lleyar a otro lugar o a_otro momento evitando
asi la generacion de dialogo interior o “ruido interno”.

El “ruido interno” surge de estar en modo juez, y por tanto interpretando
todo lo que percibimos con la consiguiente repercusion en nuestro dialogo

interior y este en nuestro cuerpo.

Fluir significa que nuestro ser (pensamiento, emocion y comportamiento)

opere de forma espontanea, de forma natural (en funcion del entrenamiento



previo que uno tenga), que no haya tension alguna que pueda hacernos

perder efectividad y eficiencia en dicho instante.

Estar en el aqui y ahora en el contexto del presente libro significa estar
centrado en lo que esta sucediendo en la conversacion, estar con los cinco

sentidos puestos en la otra persona y en la propia sesion de coaching.

Es todo lo contrario a estar inmersos en una conversacion y de forma
paralela estar pensando en cualquier cuestion ajena a lo que ahi esta

ocurriendo.
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evidentemente, no es lo que espera de nosotros y, por supuesto, no es la
mejor contraprestacion a la generosidad mostrada por la persona que
comparte algin tema probablemente importante para ella en dicho

momento.

Este hecho, considerado y aceptado de forma general, en ocasiones no es
tenido en_ cuenta, lo ]g:lue provoca momentos que seguramente no son
acordes a la situacion. Estos surgen desde el momento en que quien lleva a

cabo la “no presencia” lo hace creyendo que la otra parte no se da cuenta

porque cree que puede disimularlo.
Es un error.

Hay muchos factores que delatan tal ausencia, si bien en muchos casos son

inconscientes y por tanto no se podrian cuantificar. Ahora, lo que si es



cuantificable es la duracion de la conversacion a partir de ese momento y

sobre todo la calidad de esta.

Echar un vistazo al teléfono movil o a cualquier otro dispositivo electronico
mientras conversamos, mirar fijamente sin pestafiear a una persona mientras
habla o provocar pequefias desconexiones imprevistas al mirar a otro sitio

sin mera importancia. .. son situaciones de quiebre de la conversacion.

Si hay una competencia determinante en una conversacion para poder llegar
a catalogarla como poderosa sin duda es la presencia. Esta facilita, mas alla

de la generacion de confianza en ambos sentidos, que la persona receptora
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actuar en consecuencia de la mejor de las maneras que sepa o entienda.

Atendiendo a mi propia experiencia voy a dar algiin ejemplo de lo expuesto
recordando dos momentos que pueden ser muy ilustrativos del peso que

tiene la presencia.

Uno de ellos me remonta a mis primeros afios como coach profesional. Una
clienta me pidid que cogiera como coachee a un sobrino suyo que padecia

leucemia.

Cuando la escuch¢ he de reconocer que me estremeci e intenté por todos los
medios eludir esa responsabilidad, primero por alineacidon con la propia
disciplina (argumenté que el coaching esta mas orientado a trabajar

objetivos y quizas no situaciones como la propuesta) y sobre todo por el

temor que sentia a enfrentarme a dicha situacion.



Andrea (nombre figurado), que asi se llamaba, insistid6 y me dijo que lo
entendia perfectamente, que se lo habia dicho a ¢l e incluso al médico que
le atendia y que ninguno habia puesto ninguna objecion, mas bien al

contrario, a su sobrino le apetecia probar.

Tras aceptar el reto llego la primera sesion y, sinceramente, ver a un chico
tan joven caminar con dificultad, con el cuerpo practicamente vendado al

completo, ya supuso un impacto brutal en mi.

La primera sesion transcurrid con normalidad y quiso repetir. Tras la
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tolerancia al dolor, a su propia gestion emocional, que era su objetivo.
Me qued¢ triste por no poder acompanarle y ayudarle.

Ahora bien, aprendi de lo ocurrido. Realmente no consegui entrar en
presencia en ningin momento, estaba atemorizado, me contagi¢

emocionalmente y pas¢ momentos de rabia y tristeza, lo cual seguro influyo
en que no pudiera regalarle mi mejor version como coach.

Recuerdo otro momento, quizas con menos carga emocional, que también
puede servir de ejemplo. Me disponia a dar una conferencia en Badajoz
(Espafa). Fui con Antonio, mi amigo y antiguo socio, esperando encontrar
un aforo de entre ochenta y cien personas por las inscripciones que

habiamos tenido.



La hora se acercaba y no veiamos que llegara nadie, hasta que al final

llegaron. Unas ocho personas.

Esto sin duda me descoloc6 y aunque esas personas salieron contentas fui
yo el que hice el viaje de vuelta totalmente insatisfecho. Un viaje en el que
no paré¢ de conversar sobre lo ocurrido desde el enfado y la indignacion.
Hasta que de repente, mas bien por causalidad que por casualidad, me
percaté de algo en lo no habia reparado hasta ese momento. Y fue una

pregunta que me hice la que provoc6 que me diera cuenta:

“Pedro, (tu donde has estado durante la conferencia?”.

Mi respuesta fue rapida si bien reflexionada y sentida. “He estado junto a
las noventa y dos personas que no han venido”. Y sin embargo, habia

abandonado a las otras ocho que si me habian dedicado su tiempo.

Es indescriptible la sensacion de aquel momento tras dicha reflexion.

Verglienza propia por haberme comportado asi, aunque si, sucedio.

El aprendizaje de aquel momento fue que una vez comienza una
conferencia, haya las personas que haya, yo he de estar con ellas puesto que

se merecen lo maximo. Ese maximo comienza con mi presencia mas pura,

auténtica y poderosa, para darles asi lo mejor de mi.

Y, cosas de la vida, a lo largo de estos ya muchos afios se ha repetido la
situacidon incluso en dos ocasiones mas, es decir, prever una afluencia

importante de personas que luego no es tal.



Una conferencia en Lima y otra en Miami, ambas con una inversion
econdmica y en recursos personales importante y, sin embargo, con un

desenlace no deseado en cuanto al numero de asistentes.

En Lima esperdbamos cincuenta personas y se presentaron cuatro, ninguna
con claros deseos de formarse en coaching, y en Miami solo acudieron tres
de las ochenta que iban a asistir en un principio. Solo una con intencion de

adentrarse en el mundo del coaching.

En ambos sitios me ocurrid lo mismo. Tras la desazdén de ver el poco

retorno de todo el trabajo realizado previamente llegd el recuerdo de esa
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personas de mi?”.

Recomendaciones:

* Reljjate antes y durante la conversacion, y para ello utiliza los

medios que sepas te son mas utiles como respiraciones profundas y

g%%‘ﬁ‘ﬁ (fé)%s%%el abdomen, escuchar musica, cerrar los 0jos por unos

En este sentido es recomendable que te tomes cinco minutos como
minimo antes del comienzo de la conversacion o de la sesion de

coaching para relajarte y entrar en ella de la mejor manera posible.

En el caso de que necesites relajarte durante la conversacion, para no

romper la conexion la mejor opcion es centrarte en tu propia

respiracion haciendo inhalaciones y exhalaciones profundas sin que



lleguen a ser percibidas por la otra persona.

S¢ flexible, de¢jate llevar por la conversacion sin necesidad de
imponer ninguna direccion, sin necesidad de opinar, de decir, de
guiar, de saber mas que la otra persona. Simplemente siendo
consciente de que seguramente tu mayor aportacion no estd en
entender para solucionar, lo cual resultaria dificil en tan breve
espacio de tiempo, sino en acompafar y estar presente para lo que

puedan demandar de ti.

Ser flexible significa seguir la conversacion por donde la propia
persona requiere, y normalmente eso suele coincidir con las ultimas

palabras que emite. Preguntar por estas es sin duda una garantia de
estar acompanando por el camino que marca la otra persona.

Esta flexibilidad no solo concierne a la parte verbal de la
conversacion, sino a todo lo que sucede en la misma. Cuestiones
como el ritmo, los matices, o incluso los movimientos corporales
también son determinantes y por tanto requieren de una cierta

adaptacion por tu parte, siempre y cuando mantengas un equilibrio

entre este ejercicio y tu propia comodidad.

Se trata pues de pensar en la otra persona incluso por encima de uno
mismo, si bien no a costa de todo, no a costa de estar en una

situacion que impida el fluir por incomoda que pueda resultar

Y si hay algo que ayuda a ser flexible y a demostrarlo en la
conversacion es, sin duda, la capacidad de poder devolver todo lo

que suceda en la propia sesion. Me explico.



Son muchos los factores que estan al margen del control del coach o
del conversador, como por ejemplo que suene un teléfono, que se
apaguen las luces, que en el caso de estar en un lugar publico el
ruido aumente de forma significativa, que se interrumpa Ila

conversacion, que el coachee sugiera parar...

De cualquier forma, puedes actuar de dos maneras: omitiendo lo
acontecido sin llegar a involucrarte ni emocional ni cognitivamente
en el hecho, o bien acogerlo y darle entrada en la propia

conversacion si fuera necesario.

Son multiples los casos en los que de las “casualidades” surgen

momentos de reflexidon potentes y poderosos. Tan solo es preciso
saber como devolverlos y acompanfar al coachee para que les saque

rendimiento.

En estas situaciones es recomendable, como veremos mas adelante,
dejar que el hecho ocurra sin darle mas importancia y, una vez haya
pasado, solicitar al coachee permiso para preguntarle de forma

espontanea acerca de lo acontecido. Pueden servirte preguntas como:

- Si lo sucedido en este momento tuviera algin sentido para ti, para

la conversacion, jcual seria?
- Qué mensaje puede tener lo acontecido INCLUSO para ti?
- . Qué aprendizaje podrias sacar de esto?

Se trata pues de poder dar sentido a todo el universo que envuelve a

la conversacion, y sjn duda ({ener la cagftcidad e hacerlo de forma
espontanea te ayudara a demostrar coachee que estas muy



conectado con €l o ella, con el contexto, con el momento, y por tanto

con la conversacion.

Evita tener pensamientos que te distraigan y/o que no tengan nada
que ver con la sesion. Tal como deciamos antes, no deja de ser una
posible “traiciéon” a los intereses de tu interlocutor, y representa
nuestra respuesta a algo que si estamos recibiendo... su generosidad

por compartirlo con nosotros.

Para eso es importante poner el foco en que parte de ti quieres
ofrecer a la otra persona y pensar en qué es lo que se merece

realmente. Y por supuesto no olvides ponerte como objetivo
inmediato DISFRUTAR del momento y de su presencia.

Permitete dispensar tu mejor y mas valiosa actitud hacia el momento
que vas a vivir, hacia la conversacion. Ten la actitud mas positiva
que puedas y flexibiliza tu semblante, dibuja una leve sonrisa, una
mirada amplia con pupilas expandidas, sin gestos “violentos o

rapidos” sino mas bien todo lo contrario, armoénicos y pausados.

Tener una actitud positiva y reirte, permitir la aparicion de la risa,
puede llegar a ser un ejercicio terapéutico por los beneficios que esta

dispensa. Toma nota de algunos:

1. Aumenta la capacidad respiratoria mejorando la oxigenacion (los
pulmones eliminan aire residual) y mejora el funcionamiento de

todas las células de nuestro cuerpo y su nivel de energia.

2. Aumenta la produccion de neurotransmisores en el cerebro y, por

tanto, sube la actividad cerebral y mejora el animo. También genera



niveles minimos de adrenalina y noradrenalina.

3. Disminuye los dolores y las molestias (al subir la endorfina).

4. Es saludable., Son mas de cuatrocientos musculos los que se
contraen con la risa, activandose la funcion cardiorrespiratoria como

cuando se realiza ejercicio aerobico. Las contracciones del
diafragma producen un masaje de organos internos que beneficia la

funcion digestiva, elimina toxinas y mejora el transito intestinal.

5. Es un tonico cardiovascular que mejora la circulacion y regula la

tension arterial. El flujo sanguineo se activa ayudando a prevenir los

infartos.

6. Es un mecanismo antiestrés. Disminuye el cortisol en la sangre,
una hormona que se produce en el estrés y que provoca dafios
cardiovasculares y cerebrales. Un incremento de cortisol dafia las

conexiones cerebrales y dificulta el aprendizaje y la memoria.

7. Al reir producimos lagrimas (facilitando la limpieza de ojos y

conductos nasales), y nos relajamos (mejora del suefio, descanso y la

reposicion energética).

8. Mejora nuestra inmunidad (aumenta el nivel de linfocitos, entre
ellos celulas asesinas, defensivas y destructoras de ce¢lulas
cancerigenas. Tras la risa nuestra saliva tiene mas Inmunoglobulina
A, anticuerpos defensivos frente a posibles enfermedades

infecciosas).

9. Es un mecanismo liberador. y c}ecf sivo frente a tensiones y
sufrimientos graves (nos distancia’del do or)



Y , sin duda, la aportacidon mas valiosa por tu parte sera llevar a cabo
lo anterior desde el maximo de los respetos, desde la mas sincera
admiracion y del mas puro agradecimiento, independientemente de

lo que pueda ocurrir o sea la parte central de la conversacion.

* Adopta el modo descriptivo ante cualquier asunto. Para el coach en
estado puro el juicio no tiene lugar, ni la opinion, por lo que es la
mejor predisposicion para poder acompanar de forma eficaz al
coachee. En caso de ser una conversacion mas alla del mundo del
coaching, adoptar el modo juez te llevara a ocupar un lugar que
quizas no coincida con las expectativas que en ese momento tiene la

persona con la quc conversas.

* Ten la capacidad de valorar en todo momento la energia de la
conversacion porque esta va a influir enormemente en el resultado
final. En funcion del momento sera aconsejable un mayor o menor
nivel de energia y t, como coach, puedes regularlo y gestionarlo a

través de las preguntas, de tus movimientos, del parpadeo, etc.

Normalmente y atendiendo a las etapas que indica la metodologia
(que veremos mas adelante), el nivel de energia ha de comenzar
neutro para ir subiendo mientras se estad definiendo el objetivo. Acto
seguido lo mejor es hacer una pausa a nivel energético cuando se
esta explorando la realidad y, desde ahi, ir subiendo paulatinamente
a través de la etapa de las opciones para terminar en el plan de

accion con el pico de energia mas alto.

PRACTICA 3



Para practicar el estar en el aqui y ahora, y especialmente para ejercitar los
cinco sentidos, te propongo la siguiente practica. Te recomiendo estar en un
sitio comodo, aislado durante unos quince minutos, y a ser posible con

silencio a tu alrededor.

Se trata de hacer un viaje a través de tus cinco sentidos con todos sus
matices (cuantos mas, mejor) y hacer balance, e incluso ser consciente, de
cual es el sentido con el que te ha resultado méas sencillo hacer la dinamica.
Esto te dard una idea de cual pudiera ser tu canal de comunicacion

preferente (visual, auditivo o kinestésico —tacto, olfato y gusto—).

Con los ojos cerrados, responde:

* Qué tipo de imagenes ves?
» ;Color o blanco y negro?
* ;Centradas o a un lado?
* ;Imagen cuadrada o rectangular?
(Cerca o lejos?
» ;La ves desde fuera o te ves a ti dentro de esa imagen?
* ;Tiene o no tiene marco la imagen?
* ;Clara u oscura?
» ;Estatica o en movimiento?
* ;Movimiento lento o rapido?

* Etc.



¢Qué sonidos te llegan?

* /Agudo o grave?

¢ ;Volumen alto o bajo?

* ;Lejano o cercano?

¢ ;Te llega por ambos oidos o por uno solo?
* ;El ritmo es rapido o lento?

e ;Continuo o discontinuo?

* Etc.

. Qué sabores disfrutas en este momento?

* (Amargo o suave?

» /Frio o caliente?

* (Intenso o leve?

* (Salado o dulce?

e (Permanece o se desvanece?

* Etc.

Qué olores llegan a tu sentido del olfato?

* ;Profundos o superficiales?

(Intenso o leve?



* ;Permanece o se desvanece?
» ;Contacta con algin punto de la nariz o no?

* Ftc.

Tocando lo que est¢ a tu alcance, ;como es ese tacto?

,Suave o aspero?

(Frio o caliente?

(Permanece o se desvanece?

(Rugoso o liso?

* Etc.

B. Desarrollar la congruencia e integridad personal

Si analizamos en nuestro pasado las veces que hemos estado mas

ﬁonecta os con el entorno, con el yniverso segura{nente concluyamos que
an sido etapas vitales donde el equilibrio” o la paz interior se han

manifestado de forma importante.
Y es que a mayor equilibrio interior, mayor tranquilidad para “estar

estando”, para disminuir el “ruido mental”. Mas facilidad, en definitiva,

para entregarnos a la otra persona o coachee.

Es por ello que, para desarrollar la presencia, se hace necesario lo que en el



Coaching en Estado Puro ya hemos puesto de manifiesto, y que no es otra
cosa que el propio trabajo personal del coach o de la persona involucrada en

la conversacion.

Un trabajo interior en busqueda del mas puro autoconocimiento, y una vida
en coherencia con los objetivos y valores propios, tanto personales como
profesionales.

Asi, sera mas sencillo y asequible potenciar la presencia a partir de la

realizacion periodica de ejercicios que faciliten la autorreflexion.

PRACTICA 4

En linea con lo expuesto anteriormente te propongo que te concedas un
tiempo de aproximadamente sesenta minutos para llevar a cabo un ejercicio
de autorreflexidon y toma de conciencia acerca de ti mismo, de tu momento
presente, de tus momentos futuros, y en cierta manera también de tu propia

existencia.

Busca un lugar donde tengas cierta seguridad de no ser interrumpido, crea
el entorno que mejor se adapte a tus momentos intimos de reflexion y

conversa contigo mismo a partir de las siguientes cuestiones:

* ;Cual es tu vision en la vida? (Entendida esta como el objetivo vital,
donde quieres llegar y/o quién quieres ser).
e ;Cual es tu mision en la vida? (Entendida esta como la razon de ser

y de existir, el para qué se hace lo que se hace, o lo que es 1o mismo,



el para qué alcanzar la vision anterior).
e ;Cuales son tus valores principales? (Entendidos estos como los

pilares que dan soporte y guian tu vida).

(Cudl es el grado de alineacion entre valores y objetivos personales
— profesionales?

Tras la reflexion toma nota de lo obtenido y dibuja, como si de un cuadro se
tratara, donde quedan representadas tu vision, tu mision y tus valores, asi
como el camino que te llevaria desde donde estas hacia aquello. Es decir,

representa en un dibujo las conclusiones de la reflexion anterior.

Una vez realizado el dibujo tdmalo en tus manos, colocalo frente a tus ojos,

y permitete responder a las siguientes cuestiones:

* Qué mensaje hay en ese dibujo para ti?
* ;Que te puede querer estar diciendo?
* ;Como valoras tu situacion actual?
.Y el camino que transitas?
¢ ;CoOmo sera ese momento final donde te lleve dicho camino?
» ;Cuanta historia tuya hay implicita en el dibujo?
» ;Cuanta historia ain pendiente de escribir hay en el dibujo?
* ;Como te hace sentir el cuadro?
* ;Que te puede estar inspirando que hagas?
* ;Cuando te comprometes a llevarlo a cabo? ;Dia y hora?

* De0al0, ;con qué nivel de compromiso lo vas a hacer?



e Qué titulo le pondrias a este cuadro?
* ;Que fecha escribirias bajo el titulo?
* Siademas escribieras una dedicatoria, ;que escribirias?

* ;A qué personas, estén 0 no contigo en este momento de tu vida, se

lo dedicarias?

» Una palabra como aprendizaje resumen de este viaje, ;cual seria?

C. Desarrollar una vision global o poliédrica

Ejercitar la presencia supone estar conectado, como deciamos, en plenitud,
si bien esto también requiere ser capaz de tener una vision del momento

desde otra perspectiva, desde otro angulo, es decir, desde fuera.

El coach o la persona que quiere desarrollar la presencia ha de tener la
capacidad de, en ciertos momentos de la conversacion, reflexionar sobre lo
que esta ocurriendo viéndolo desde el punto de vista de un tercer
observador (segun terminologia utilizada en la PNL), lo que equivale a ver

la escena desde una mirad OBal, externa, en la que por supuesto uno se
ve a s mismo como parte de dicha escena.

Desde este punto de vista sin duda obtendras informacion que desde la
mirada “normal” no percibes, y es buen momento para, de una forma agil y
sin que la conexion con la otra persona pueda verse perjudicada, respondas

interiormente a las siguientes preguntas:

. Queé esta ocurriendo o pasando hoy en la conversacion o sesion?



(Como esta siendo la evolucion de esta?
Tras las palabras de mi1 coachee, ;qué informacion hay? ;qué me quiere
8 8
decir?
S1 fuera un observador de esta escena, ;qué opinion me mereceria?
8

(Qué pregunta es la que mas le aportaria ahora a la otra persona?

CONSEJOS CONVERSACIONALES PODEROSOS. LA
PRESENCIA

1. Comienza con una mirada suave y siempre acompafiada de una leve
1sa ug Ogermlta flexibilizar la situacion, el rost Q (le la 0 Dbersona, ¥
ra ¢ primeros compases si acoge con agrado la mira 3 $TAs Bie

le inquieta.

En cualquier caso, prueba a cambiar de mirada siempre de forma lenta, con
parpadeos lentos que sirvan de catalizador de dichos movimientos, y

siempre con una leve sonrisa en la cara.

2. Acompafia esa sonrisa con una respiracion profunda o suspiro
pronunciado de forma que facilite la creacion de un espacio mayor de

relajacion, de paz. Te ayudara a conectar contigo y con bastante
probabilidad provocard un gesto parecido en el coachee, a quien esto le
ayudara también a entrar en una situacion de mayor conexidn consigo

mismo.

3. Aquello que suceda de forma imprevista acogelo como aliado,

incorpodralo como parte de la conversacion desde el convencimiento de que



“quizas” las casualidades no existen, sino mas bien son las causalidades las

que si existen.

4. Disfruta de estar delante de una persona. Devuélvele la confianza que te
ha entregado a través de tu propio SER, relajado, predispuesto y orientado a
una causa; la causa de tu coachee. Y para eso regalale lo mas preciado que
tienes... TU, tu esencia mas pura, tu tiempo de calidad, tu atencién plena y

tu foco.

Y una reflexion final que conecta con el comienzo de este espacio dedicado

a la presencia.

Todos hemos tenido momentos de presencia, momentos en los que hemos
disfrutado de la presencia que nos ha regalado una persona, y momentos en
los que nosotros le hemos dado nuestra presencia a otra, si bien en ambos
casos seguramente habra brotado de forma inconsciente. El reto es crear

estos momentos de presencia de forma consciente.

En este sentido y con el objeto de que puedas comprobarlo te invito a
pensar en esa persona que ha sido (porque ya no esté) o es (porque sigue

estando) la mas importante en tu vida, tu mentor.
Cuando lo hayas hecho, piensa en como eran los momentos mas bellos que

recuerdas con esa persona y atiende a como era su mirada hacia ti, su

atencion hacia lo que le contaras, su capacidad para estar por y para ti.

Seguramente te dards cuenta de que te hacia sentir la persona mas



importante del mundo, el centro del mismo, grande y extraordinario.
Pensaras que el tiempo se detenia en torno a ambos, no habia prisas. Pero...

(.como lo hacia?

Pues lo hacia, sin mas, como sabia, si bien tuvo y tiene un efecto en ti

poderosisimo, probablemente un efecto ETERNO.

Esto es a lo que se le llama presencia.



V.II. La escucha activa

“l‘lll’ gglp se oscurecia, mi mundo se venia abajo, [y con tan solo dieciocho

Mi primer gran reto universitario y ahi estaba yo, ahogdandome sin poder

avanzar, en la mas completa soledad.

Estoy en casa, con mi familia. Es la hora de la cena. Bajo a cenary mi

cara ya lo decia todo.

—; Qué te ocurre Pedro? —me pregunto mi madre, que sin duda ya
percibia que algo no iba bien (y es que es algo de una grandeza enorme la
virtud que la naturaleza deposita en nuestras madres de poder detectar si

algo no funciona en nosotros, en sus hijos).

—Nada mama —respondi seco y sin mirarle a la cara.

—Venga ven, siéntate y cuéntame —me dijo.

—Pues que no puedo con esto, que ni lo entiendo, ni lo memorizo, ni me

gusta... No sé si me habré equivocado, mama.

No dijo nada, tan solo (si, tan solo) me escucho, serena, como si no fuera
tan grave, y con una mirada de amor puro y unas palabras mdgicas

cargadas de tranquilidad y dejando pasar un tiempo que me parecio una

eternidad me dijo...



— Cariiio, tu haz todo lo que puedas y lo que esté en tus manos, y ya se
ira viendo, el tiempo pasa igual para que el que se esfuerza como para el

que no!

Esas palabras, dichas tras haberme desahogado, resonaron en mi

interior. Noté como su eco iba haciéndose hueco por todo mi cuerpo.

Palabras con las que supo darme el cobijo que necesitaba, la confianza y

seguridad suficientes para superar ese momento.

Me escucho, me senti escuchado y atendido.

. Oué mas se puede pedir de una madre?”

(Pedro Marcos)

La escucha activa quizas sea una de las competencias que mas literatura

tiene a su alrededor, e incluso habra formado parte de multitud de planes de
accion de mejora. Sin embargo, es al mismo tiempo una de las grandes
ausentes en el dia a dia de las conversaciones y de las relaciones tanto

interpersonales como respecto a uno mismo.

La escucha activa es el “escuchar escuchando”. Es escuchar el alma de la

otra persona sin escucharte a ti mismo.

Es no hablar en paralelo, es ahuyentar el dialogo propio para poder tener asi



despejados los canales auditivos y la capacidad de procesamiento de la

informacion.
Y todo orientado hacia lo que la otra persona esta y no esta diciendo.

Si, diciendo y no diciendo a la vez porque la escucha activa es atender a lo
que la otra persona dice a través de sus palabras, y también a lo que no dice
utilizando el lenguaje verbal pero si a través del lenguaje no verbal (con

gestos, entonacion, respiracion...).

En este sentido, uno de los cientificos sociales mas importantes, Gregory
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proceso de comunicacion:

Lenguaje no verbal: 93% del peso de la comunicacion.

* Comunicacion no verbal: 55% (corporal, manos, ojos, hombros,

gestos, contacto fisico...).

* Comunicacién vocal: 38% (tono de voz, la cadencia al hablar,
volumen...).

Lenguaje verbal: 7% (palabras) del peso de la comunicacion.
Por otro lado, la escucha activa también consiste en acoger activa y
calidamente, en comprender y aceptar las ideas y modelos de pensamiento

del coachee, sus emociones, reacciones, afirmaciones y dudas tal como son.

La escucha no consiste en estar de acuerdo o en desacuerdo. Tampoco juzga



ni compara. Es simplemente “acogida”.

Es escuchar las emociones y creencias que puede haber detras de la
comunicacion, la musicalidad de las palabras. Es percibir lo que la otra

persona transmite entre palabra y palabra, entre letra y letra.

Es escuchar desde la paciencia siendo conscientes de que hay mas riqueza y
aprendizaje para el coachee en sus propios silencios que en cualquier

interaccion con el coach.

“Consiste en escuchar re,almenif, In ?tue l(;s epens ientos garticulares
ocupen todo el protagonismo y zjstlcu en el entendimiento de lo que se

estda escuchando. Es alejar lo superfluo del mensaje y acercar lo esencial

del mismo.

La escucha activa se puede entender como un regalo que una persona
ofrece a otra en forma de su propio tiempo... Uno de los recursos mas

limitados del ser humano.”

(Pedro Marcos)

En la escucha activa es importante que prestes atencion a esto:

Escucha de informacion

L]
¢(Cudles son las preocupaciones principales de la otra persona?



» ;Hasta qué punto le estan afectando?

* Qué esta motivando esa situacion?

Escucha de los estados emocionales

¢ Como se siente la otra persona?

Como es de consciente de esos sentimientos?

. Como expresa dichos sentimientos?

. Qué adjetivos utilizarias para definir su estado emocional?

¢ Como influyen esas emociones en su vida o en su situacion?

Escucha de caracteristicas de la personalidad

. Cuales son los puntos fuertes / débiles de su personalidad?

[ )

. Cual es su nivel de autoestima y de confianza?

¢ Como le esta repercutiendo en su situacion?

. Tiene sentido del humor?

Escucha de valores y creencias

(Cuales son los valores esenciales de la otra persona?

L ]

¢ Como los expresa?

(Cuales son las creencias fundamentales?

L ]

¢(Le estan limitando o potenciando?



Recomendaciones:

1. Cuida la posicidn corporal y el contacto visual. Lo aconsejable es que te
ubiques en una posicion de cuarenta y cinco grados respecto a tu coachee,

mirada con mirada, poniendo toda tu atencion en €l.

En cuanto a la posicion corporal, la postura “correcta” para una escucha
activa es permanecer sentado (o de pie) con la espalda recta. Esto puede
aplicarse tanto para conversaciones presenciales como telefonicas, ya que la

postura influye sobre la calidad de la actitud de escucha que se realice.

Si bien lo anterior es importante, también esta supeditado a otra
competencia que tiene que ver con las posiciones corporales en cualquier
conversacion. Dicha competencia es la denominada rapport, y supone
establecer un baile a nivel comunicativo con la otra persona adoptando un
estilo de comunicacion (lenguaje verbal y no verbal) similar al interlocutor.
Esto tiene su explicacion en que normalmente las personas suelen estar mas
comodas, y por tanto

mas dispuestas a mantener una conversacion rica y poderosa, con personas
que comunican de una manera parecida a uno mismo.

En general, cuando el coach o el interlocutor se reclina hacia atras o
retrocede, el mensaje que puede percibir el coachee es de distanciamiento, o
quizas de falta de interés. En ocasiones el distanciamiento puede ser
también muy util al coach para proporcionar a la otra persona mas espacio

para respirar, 0 a veces incluso para modelar o sincronizarse con su

comportamiento.



Cuando el coach se inclina hacia delante o avanza, el coachee percibe un
mensaje de “hacerse cargo”, “comprension” o implicacion en el contenido
del didlogo. Esta posicion puede ser también 1til a veces para ofrecer una
mayor cordialidad o apoyo, e incluso para mostrar una mayor atencion o

compromiso.

Dicho lo anterior, conviene matizar que una posicion demasiado orientada
hacia el coachee (volcada y adelantada) puede provocar que la fluidez de
este descienda porque sienta que hay un exceso de responsabilidad por parte

del coach y, por tanto, un exceso de querer llevar el ritmo o manejo de la

conversaf gn Asimismo esta postura suele 1generaf en el coach mas
intranquilidad y mas sensacion de tener que martener la conversacion viva,

lo cual es algo que probablemente no vaya a ayudar.

En consecuencia, suele ser Util que el coach sea consciente de su postura
corporal y de su naturaleza complementaria o contradictoria en relacion con
la postura del coachee. Si por ejemplo este se inclina hacia delante
(implicacion) y el coach se reclina hacia atras (separacion), el primero

sentira la diferencia, lo que podria ser contraproducente en la evolucion del
dialogo. Esto tambi¢én puede aplicarse a otras posturas corporales.

En el caso de desarrollar sesiones de coaching o conversaciones en sitios
diferentes a lo que podria ser una oficina o similar, te recomiendo que lo
supervises con anterioridad e indiques con gestos a la otra persona que se
siente en un lugar elegido previamente por ti para conseguir una postura

corporal de ambos idonea. Mejor que te sientes el Ultimo por si fuera

necesario colocar la silla en la posicion deseada a la vez que vas



manteniendo la conversacion.

2. Hay que estar implicado, centrado, positivo y motivado para la escucha.
Toma conciencia de la trascendencia que la conversacion puede tener para
la otra persona y reconoce la importancia de tu participacion desde la
escucha. Se trata de marcarte un reto que no es otro que disfrutar realmente
de escuchar la grandeza de la otra persona, la cual seguramente compartira

contigo aspectos importantes para ella.

3. Observa el lenguaje verbal y no verbal del coachee, pues como ya hemos
visto anteriormente, el peso de la comunicacion esta sobre todo mas alla de

las palabras. Sin duda, é)onelil foco en todos los aspectos de la
comunicacion te permitira escuchar de una forma integra

En este sentido adquiere una especial relevancia la posibilidad de intuir el
canal de comunicacion preferente del coachee (visual, auditivo y/o
kinestésico —cinestésico—). Esto te ayudara a incluir en la conversacion
elementos propios de dicho canal que la hagan mas facil y fluida, y sin duda

esto facilitard a aquel una indagacion y autorreflexion mas enriquecedora.

(Como puedes hacerlo? Fieles a los conceptos de la PNL, a través de la
escucha activa es posible detectar los predicados predominantes en la
conversacion, es decir, aquellas palabras de base sensorial que nos indican

cual podria ser el canal de comunicacion preferente del interlocutor.

Palabras como vista, paisaje, color, oscuro, luminoso... indican que el

predominio puede ser del canal visual, mientras que palabras como por

ejemplo agudo, musica, nitido o estéreo apuntan hacia un canal



predominante auditivo. Por ultimo, palabras como sentir, suave, aspero,
profundo, salado, emociones, etc., suelen ser utilizadas por personas cuyo

canal de comunicacion predominante es el kinestésico.

Mas alla de lo dicho anteriormente es importante resefiar que las personas
siempre suelen tener desarrollados los tres canales (de hecho, se nace con
los tres desarrollados por igual, siendo la experiencia vital de cada persona
la que determina la evolucion diferente de los tres) y en ocasiones la
diferencia entre uno y otro no es del todo perceptible, por lo que se trata

mas de una intuicidon que de una certeza absoluta.

Una vez hayas escuchado las palabras predominantes es aconsejable hacer
acopio de e}étas para construlrpglen Ellasppreguntas, bien la otra Jparte dae ?a

conversacion.

En referencia a la comunicacion no verbal y a la necesidad de desarrollar
una escucha activa hacia esta parte de la comunicacion, hay que tener en
cuenta también los gestos mas usados por el coachee. Asi podras utilizarlos
e incorporarlos a la hora de formular una pregunta o continuar con la

conversacion (siempre de forma comedida y con precaucion para no caer en
la sensacion de estar imitando a la otra persona).

Sin duda, asi transmitiras a la otra persona gran sensibilidad hacia la sesion

0 conversacion.

4. Recuerda no interrumpir y seguir el razonamiento del coachee,

acompafiandolo sobre todo a través de la comunicacidon no verbal.



Las interrupciones suelen ser el primer motivo por el que la escucha
empieza a empobrecerse. Y es que la persona que es interrumpida
seguramente ird disminuyendo su fluidez (consciente o inconscientemente)
motivada por la percepcion de que quien esta frente a ella quiere participar.
Sin duda, el hecho de que la fluidez descienda afectara a la calidad final de

la sesion de coaching o conversacion.

Por tanto y aunque mas adelante veremos que en determinados casos
extraordinarios interrumpir es recomendable, por lo general es mejor no
hacerlo. Es mas, te recomiendo incluso contar mentalmente de cuatro a
cinco segundos tras el final de la exposicion de la otra persona antes de
comenzar a hablar @ a preguntar. Se {rata de dar un tiempo prudencial con ¢l
que regalamos un silencio que no solo es rico en si mismo, sino que ademas

ofrece un espacio donde el coachee se sentira escuchado y no interrumpido.

Dicho lo anterior, es importante no confundir la no interrupcidon con el no
mostrar a la otra persona signos de seguimiento, de estar dentro de la

conversacion, en definitiva, de estar escuchando.

Es preciso que la otra persona se sienta acompafiada sin que sienta que la
estas interrumpiendo, y para ello es recomendable por ejemplo utilizar los

siguientes recursos.

Parpadeo
Cuando una persona escucha atentamente a otra y mantiene un continuo

contacto con su mirada frecuentemente mostrara una forma primaria de

puntuacion que podria no ser percibida por su entorno. Si observas



detenidamente te darads cuenta de que la persona que escucha en una
conversacion parpadea al ritmo de la persona que habla, como si dijera en

silencio “si, si”, poniendo comas entre las frases de su dialogo.

Este hecho suele ocurrir también cuando un coach esta escuchando
atentamente. Siguiendo intuitivamente su parpadeo, €l coachee siente que
este esta sincronizado o conectado, que sigue la conversacion y participa a
través de la escucha. Esto va a ayudarle, indudablemente, a continuar

abriéndose cada vez mas.

Asenti ienfo :
Cas1 todo el mundo sabe que asentir con la cabeza de forma natural en

consonancia con las palabras de otra persona indica presencia y aceptacion.
Este tipo de asentimiento sincronizado que acompaiia al discurso del
coachee es también una forma de puntuacion que muestran los coaches
mientras escuchan. Este movimiento de cabeza significa algo parecido a

“estoy contigo, continia’.

No obstante, hay que tener cuidado.

Un asentimiento excesivo podria ser percibido como una caricatura de la
“postura de escucha”. Cuando los movimientos son exagerados o cuando
continuan durante un tiempo después de que el cliente ha dejado de hablar,

este podria pensar que son inapropiados.

El asentimiento suele asociarse con sonidos guturales o ir acompafiado de

estos o de interjecciones de puntuacion mas precisas.



En mi propia evolucion de escucha activa he de reconocer el gran salto

hacia adelante que senti cuando comence, quizas de forma espontanea, a

utilizar el asentimiento, y sobre todo el parpadeo.

Nunca habia sido consciente de mis parpadeos, ni de su velocidad, ni de la

cadencia de estos.

Fue en una sesion con una chica cuando lo noté por primera vez. La sesion
transcurria normal, bien, mi coachee entregada a su propia causa, con

reflejos de importantes tomas de conciencia para ella y con sonrisas
intermitentes que denotaban agrado por lo que estaba ocurriendo.

Una sesion bonita también para mi por cuanto la estaba disfrutando. Me

sentia relajado, enfocado, muy presente y escuchando atentamente.

Fue en algin momento de la conversacion cuando tome conciencia de que
mi estado de relajacion y de conexion estaba propiciando que mis 0jos

parpadearan al compdas de sus palabras, como si hubiera un hilo que los

uniera.

Notaba cdmo cuando ella terminaba una frase yo cerraba lentamente los
ojos y los volvia a abrir, sin prisa, y como eso hacia que el silencio entre

respuesta y siguiente pregunta fuera cada vez mas imponente y rico.

De la misma forma comprobé que cuando en algin momento ella aceleraba

una respuesta, mis parpados se aceleraban tambi€én, como si no quisieran

perderse nada o llegaran tarde a una cita.



Senti como ademas ese baile sincronizado entre mis parpados y sus palabras

se completaba con las sonrisas de ambos, como si hubiera complicidad. La
8?115191]&8@5@0% egﬁiﬁgﬁsdgsg%l (ﬁ%@f%i.os €n una misma causa que no era

5. Identifica el tema principal de la conversacion y carga afectiva de la
misma para, de esta forma, poder determinar y concretar el mensaje

principal y diferenciarlo de lo que pudiera ser mas superfluo.

Esto, junto a la capacidad de detectar las emociones que hay detras de la

sesion, te ayudard a seguir desarrollando de forma activa un rol de escucha,
de coach y de conversador poderoso.

Para que puedas llevar a cabo lo anterior es recomendable que en el
transcurso de la sesion te plantees rapidamente alguna pregunta como estas
que te detallo a continuacion sin perder la presencia ni la escucha.

e ;Que me esta diciendo?

. Qué es lo que se esta repitiendo en la conversacion?

* Qué es lo importante para el coachee?
* /Qué emocion hay en el mensaje?

* ;Desde qué emocion esta hablando?

6. Haz lo posible por no tomar en exceso notas que puedan distanciarte de

la otra persona.



Es evidente que todo el tiempo que emplees en escribir lo estards restando
de mirar al coachee, 1o que sin duda redundara en la calidad de la

informacidon que recibas acerca de lo que esta pasando en la conversacion.
Egr%%%i,sg; ﬁ%lﬁ{%ué/ncﬂﬁgop%ﬁég ippQrtante sucede delante de ti, en la otra

Mais alla de lo comentado, cuando pienses en tomar notas preguntate para

quién lo estas haciendo, ;para el coachee o para t1?

Es la respuesta a esta pregunta la que sin duda te hara ser consciente de la
importancia que le estds dando a la otra persona, y seguramente te ayudara

a buscar una formula para, en el caso dg que fuera imprescindible tomar
notas, hacerlo de la foria mas “ecologica” para el sistema creado.

Ademas, y a modo de curiosidad, otros argumentos que justifican la
importancia de no tomar notas o hacerlo de forma sencilla e imperceptible

serian:

A. La experiencia nos demuestra que cuando se toman notas de forma

evidente (ya sea en una sesion de coaching, una reunion de trabajo o una
conversacion), la otra persona termina mirando hacia dichas notas.

Este hecho que es casi automatico resta concentracion y foco en el coachee
por cuanto supone la entrada en su sistema particular de algo ajeno a ¢l
mismo. Es como si las notas sacaran la mirada del coachee de si mismo
para depositarla en tu cuaderno, y evidentemente es todo lo contrario a lo

recomendable para que la conversacion pueda considerarse poderosa.



B. Por otro lado y también de forma automatica, hay un hecho que puede
pasar desapercibido pero se da en ocasiones. Puede ocurrir que el ritmo de

la conversacion del coachee termine adaptandose al ritmo con que ti tomas

]S%Sp%z{g (en un gesto sin duda de cortesia y generosidad inconsciente por

Si tomas notas a un ritmo lento la otra persona puede incluso que se detenga
para que puedas escribir tranquilamente y terminar con dicha tarea. Por el
contrario, si aumentas el ritmo probablemente estés incitando al coachee a
hacer lo propio en la conversacion, como si se viera obligado a decir mas

puesto que lo que dice ya ha sido registrado.

C. Por ultimo, ten en cuenta que en una conversacion en la que se toman
notas sobre lo que alguien estd compartiendo se producira el efecto
“importancia”. Dicho efecto es lo que percibe el coachee cuando aprecia
que hay partes que si son susceptibles de ser registradas y otras no. Es como
si el que toma notas estuviera manifestando su opinion de lo que es y no es

importante.

Este hecho, que al igual que los anteriores suele pasar desapercibido, es sin
duda determinante en la conversacion ya que no deja de ser una opinion

velada del coach (siempre a los ojos de su interlocutor), y en funcion del
lugar que el coachee le conceda, asi serd su influencia en la direccion que

tomara la conversacion a partir de ese momento.

Es como si el coachee, consciente o inconscientemente, se dijera a si

mismo: “Esto que acabo de decir ha de ser importante ya que lo ha escrito,

mientras lo anterior no”.



Aunque lo expuesto hasta ahora es importante, es cierto que es preciso velar

también por la necesidad del coach, de forma que la mejor opcion es buscar

una alternativa que respete los intereses de ambos.

Una férmula en este sentido puede ser:

* Cuando escuches algo importante no hagas el gesto inmediato de

tomar notas, mejor espera unos cuatro o cinco segundos.

» Pasado este tiempo, gira la mirada hacia las notas hasta que coloques
el boligrafo sobre el papel y comienza a escribir a la vez que
levantas la mirada para conectar de nuevo con el coachee. Esto
requerira sin duda que tomes notas sin mirar, lo cual puede ser todo
un reto, y en el peor de los casos puede suponer que tengas que
transcribir lo anotado una vez finalizada la sesion. Este es el precio
de enfocarte en plenitud y en escucha total al coachee o la otra

persona.

7. Escucha los silencios, respéetalos. Una de las tareas que mas influyen en

la escucha activa es mantener el silencio, si bien ello se consigue
desplegando una sencilla y generosa virtud como es la paciencia. Paciencia

hacia lo que esta ocurriendo y paciencia por tanto hacia la otra persona.
Sin embargo, el arte de escuchar y de guardar silencios no implica tener que
hacerlo durante un tiempo prolongado de una manera intencionada y, en

ocasiones, hasta violenta o inoportuna.

Se trata de dar un silencio desde la compafiia mas pura, usando la



comunicacion no verbal para acompafiar a la otra persona y calibrando bien

cuando esta ha terminado con toda certeza su exposicion.

PAlERCI AR BDINE GUEREO A NN I IR B PO TIPS, dHAREO RhRAdR
regalandole asi un espacio para profundizar y reflexionar acerca del asunto

protagonista de la conversacion.

Se trata de que seas consciente de que la otra persona va a encontrar mas
respuestas en el eco de sus propias palabras que en la mejor de tus

aportaciones, y que habra mas riqueza para €l o ella en el espacio que tus
silencios generan que, de nuevo, en la mejor de tus opiniones o preguntas.

Desde esa toma de conciencia, dar silencio se convierte en un regalo y no
en una omision de inter€s, si bien es cierto que hay cierta tendencia a

1dentificar esto con la ignorancia.

Desde edades muy tempranas escuchamos frases que, fuera de contexto,
infravaloran los silencios. Expresiones que suelen quedarse como
“estigmas” en nuestra neurologia y que a la postre suelen traducirse en un
comportamiento que se corresponde mas con la necesidad de hablar que con
el disfrute de guardar silencio. “Si no lo sabes, mejor no digas nada”, o
“para decir eso, mejor haberte callado”... Son comentarios habituales que,

seguro, habras escuchado mas de una vez.

Hay otra razon por la cual en ocasiones se hace dificil dar silencio. Todos

tenemos una manera particular de hacer las cosas, una forma de actuar que,

como se diria en el ambito de la PNL, responde a nuestra propia



programacion. Esta programacion es diferente en cada uno de nosotros ya
que resulta de los aprendizajes y experiencias “compradas” a lo largo de

nuestra vida.

Esto supone que dos personas que entablan una conversacion tienen
programas diferentes en cuanto a como aprenden, recepcionan y acumulan

la informacion y como luego la expresan y la comparten con su entorno.

Cuando una persona escucha dentro de una conversacion tendera a
preguntar, ¢ incluso a interrumpir, en un intento de obtener la informacion
en el orden que necesita para asumir un correcto entendimiento de lo

expuesto, si bien la persona que expone lo estara haciendo bajo su propio
criterio, orden y necesidad.

Es responsabilidad de la persona que escucha tener la tranquilidad y la
paciencia necesarias para dar silencio y dejar que la otra persona exponga
sus argumentos en el orden que precise, que realice internamente el
ejercicio de organizar la informacion de manera que se comprenda lo mejor
posible. Normalmente y en la mayoria de los casos, lo importante siempre

sale. Quizas parte al principio, o en la mitad del discurso o al final
(especialmente al final), pero siempre sale.

A modo de conclusion, lo mejor que puedes hacer en una conversacion es
mantener el silencio como parte activa de tu comportamiento, pues es ahi
donde el coachee va a encontrar el recurso y la informacion més preciada y

necesaria para ¢l en ese momento.

8. Controla el tiempo, pero sin que esto sea percibido por la otra persona.



En toda conversacion que se precie el manejo del tiempo es una de las

cuestiones mas importantes a desarrollar por muchos motivos:

« Evitar conversaciones tediosas, largas € interminables.

* Ceiliirse a un tiempo establecido previamente (por acuerdo entre las

partes).

* Tener la tranquilidad de que todo lo importante tendra su espacio
temporal para ser tratado (;cuantas cuestiones importantes se dejan
para el final de la conversacion sin que dé tiempo finalmente a

tratarlas?).
* Generar y transmitir confianza.

* Hacer una gestion efectiva del tiempo en el sentido mas amplio de la

propia palabra.

Ahora bien, la cuestion importante radica en como hacerlo sin que el
coachee lo perciba y lograr asi que la comunicacion siga su curso, sin

interrupciones conscientes € inconscientes.

Te explico algunas opciones para lograrlo:

* Si la conversacion se mantiene en un lugar que ya conoces te sera
facil colocar un reloj detras de donde suele ponerse el coachee.
Coldcalo a la altura de tus ojos una vez estés sentado, o de pie si la

conversacion se produce en esta posicion.

* También puedes colocar un reloj (digital o analdgico, pero con la

antalla visible en todo momento) cerca de tu cuaderno. De esta
orma, cuando puntualmente vayas a escribir algo podras mirar de



forma rapida y en paralelo el tiempo transcurrido.

* Ponte el reloj en la mano que normalmente menos ejercites y coloca
la esfera hacia arriba (en la parte interna de la muiieca) para poder

mirarlo con un gesto rapido y sin que la otra persona lo interprete
como una intencion de saber la hora.

* Observa el reloj de la persona con la que estés conversando (si fuera

posible).

* En caso de que la conversacion esté amenizada por musica, dispon
de un repertorio de canciones cuya duracion te permita controlar el

tiempo transcurrido.

Coloca el movil o cualquier dispositivo con alarma incluida en algun
lugar cercano de forma que puedas percibirlo th, pero no el coachee.

9. Muestra que estas dentro de la sesion. Una de las formulas mas efectivas
para demostrar que estas llevando a cabo una buena escucha activa es
realizar acciones que trasladen al coachee la seguridad de que no solo estas

escuchando sus palabras, sino que ademas estas entendiendo perfectamente

la conversacion. Para eso te aconsejo:

A. Resumir periddicamente (sin bloquear la fluidez de la sesion) utilizando

tus propias palabras.

B. Reformular o parafrasear. Siendo mas recomendable que la anterior,
consiste en que, pidiendo permiso al coachee, vuelvas a expresar, utilizando

sus propias palabras (muy importante este aspecto) y con una aparente

similitud en la comunicacion no verbal, una idea compleja o extensa que



este haya desarrollado y después le preguntes sobre la exactitud de lo que

has expuesto.

Esta técnica,o.hahilidad es mas mas te atlva cuando.e c&n nid? A ?l tmao
que¢ hayas utilizado retlejan una profunda comprensmn ¢ 1a estractura de

referencia del coachee. Es como colocar un espejo ligeramente
personalizado enfrente de la otra persona para que esta pueda observar sus

reflexiones. Ventajas que tiene:

Demuestras al coachee que has escuchado y comprendido hasta ese

momento 1o acontecido en la conversacion.

Ayudas a la otra persona a concentrarse sobre la propia experiencia 'y a
observar desde otro punto de vista (otro emisor).

Al no haber juicios por tu parte hacia el coachee, este siente que lleva la
direccion de la sesion.

En ocasiones te servira para clarificar algunos conceptos expuestos y

acordar tacitamente que coach y coachee vais en la misma direccion a nivel

comunicativo.

Esta técnica permite a la otra persona escuchar en boca de otro su propio
argumento, lo que le va a facilitar momentos de toma de conciencia y de
reflexion.

La reformulacion se puede expresar de diversos modos:

Reiteracion o reformulacion simple. Se trata de volver a proponer los



contenidos expresados por la otra persona. Por ejemplo:

Coachee: Creo que esa decision ya esta tomada... jComo siempre, soy el

Htimg en.enterarme de las.cosas!
0uch g’lempre erés“él ininio de enterarte de las cosas...

Dilucidacion. En este caso el coach recoge y refleja al coachee ciertos
elementos de la conversacion que no fueron explicitamente formulados pero
que pueden ser racionalmente deducidos. Te recomiendo comenzar con
frases del tipo: ”Si te he entendido bien...” o “como me parece

entender...”. Ahora bien, tienes que estar seguro de ello y dispuesto a

retirarlo si asi lo demanda la otra persona.

Un ejemplo:

Coachee: Aqui llegan las dos y es como si se hubiera declarado un
incendio, todo el mundo sale corriendo... A veces todo esta manga por

hombro y parece que a nadie le importa...
Coach: Segun te he entendido, te parece que el resto del equipo no esta tan

gomppometido como sientes que lo estds tu... jEs esto lo que intentas

Reflejo del Sentimiento. Aqui el coach recoge el componente emocional
presente de un modo mas o menos explicito en la comunicacion del
coachee y lo transmite a través de una verbalizacion clara, comenzando con
expresiones de respeto del tipo “me parece...”, o “tengo la impresion...”.

Recuerda que hay que aceptar el rechazo por parte del coachee si se da el

Caso.



Coachee: ;Esos comentarios deberia hacerlos en privado y no en las

reuniones delante de todo el equipo!

Coach: Me parece que sientes temor por lo que pueda pensar de tu trabajo
el resto del equipo.

“Demasiados profesionales piensan que son maravillosos con las

personas.
Porque hablan bien.

No se dan cuenta de que ser maravillosos con las personas significa

escuchar bien.”

(Peter Drucker)

Debes evitar:

(lzﬁ(]é)s%%gar la atencion hacia asuntos no relacionados con el objetivo en

2. Creer que sabes coOmo resolver la situacion planteada por el coachee.

3. Preocuparte demasiado por lo que sera la siguiente pregunta o por donde
continuar la conversacion y no guardar silencios, provocando interrupciones

en la misma.

4. Construir areumentos mentales. pensar en otras cuestiones v sacar



conclusiones precipitadas.
5. Transmitir una postura, gestos o expresiones que condicionen la
comuniccfellcic')n genuina con el coachee. Recuerda no tomar notas de forma

¢xagera

De una forma esquematica la escucha activa significa:



Objetivos Técnica Procedimiento Ejemplos
Comunicar -,
A o estar de gl
interes. Mostrar - ——— ;Qué mas puedes
a [ j
Favorecer que interes i contarte sobre esto?
el otro hable.
Aclarar lo dicho. ¥ 1, ;qué hiciste
2 Il
Obtener mas Preguntar. > 5
e g €n ese momentos
informacion. i acls
; Clatifica PEI dir que dcl;:ren
Ayudar a ver algo que no has
: ; Desde cudndo
otros puntos entendido e 3
ot estais enfadados?
L =
Demostrar )
que se estd Entonces, segun
‘ . ' te he entendido,
comprendiendo Repetir las ideas _
] ) Parafrasear = ;has dicho que
0 que pasa. y hechos basicos :
Verif I para ti el problema
.en. ﬁcar":le es una tonteria?
significado.
Mostrar que se
entienden los
e ; Segun he entendido,
sentimientos, Reflejar los i Feust .
: hs jte frustra que siempre
Ayudar a que la Reflejar sentimientos d’r dq : P
e acuse de ser el que
: del que habla.
mr?‘ persm'fa S:H‘ 1 mas habla de la clase?
m4ds consclente
de lo que siente.
Entonces, si no te
Revisar el he entendido mal, A
progre.:sn que increpéaCyatiteha
i habida Repetir los molestado que te vean
S ' Resumir | hechos ylasideas | como causante del
nir hechos o, _
4 4 principales. conflicto.
Wi Has hablado de A y de
tes. -
IAERERRG B... Y jque tiene que

ver C en todo esto?

Dentro del coaching se pueden distinguir tres niveles en la escucha que

pueden estar también presentes en cualquier conversacion:



NIVEL1

Se aprecia evaluando quién habla mas o menos tiempo.

* El coach mantiene el foco de atencion sobre si mismo y se distrae
con su didlogo interno a la vez que esta escuchando al coachee y

esta pendiente del lenguaje corporal y de la pregunta siguiente.

* El coach solo oye palabras que se filtran entre su didlogo haciendo

que pierda la verdadera esencia del mensaje.

* El coach esta siguiendo la agenda que ha previsto para la sesion pero

no la de su coachee.

* El coach empieza a interpretar tomando como referencia una palabra

suelta.

* Es el coach quien dirige la sesion y no el coachee.

NIVEL II:

* Hay sintonia y la escucha es buena pero no siempre es efectiva. El

coach a veces se pierde y se queda pensando en una frase concreta.
* El coach escucha centrado en lo que dice el coachee.
* El coach sigue la agenda del coachee.

* El coach lleva la atencion al mensaje pero ain existe otro nivel

superior de escucha.



NIVEL III:

* En este nivel el coach escucha de una forma global lo que el
coachee dice y lo que no dice, prestando atencion tambien al
lenguaje no verbal y preguntando para confirmar lo que entiende de

ambos lenguajes.

* El coach sigue la agenda del coachee teniendo en cuenta todos los

elementos, palabras, tonos, respiracion, etc.
* El coach no interpreta ni es directivo.

* El coach anima, explora, acepta y refuerza las expresiones del
coachee sobre sentimientos, preocupaciones, etc. Ayuda en la
exploracion sin miedo a entrar en su intimidad y sin llegar a invadir,

respetando sus creencias y valores, pero sin dejar de explorarlos.

* El coach resume, parafrasea lo que dice el coachee para asegurar

claridad y entendimiento.

A continuacion, me gustaria compartir contigo una de las poesias mas

Pellas dye he conocido para explicar y conectar con la verdadera esencia de
a escucha activa.

“TE PIDO QUE ME ESCUCHES

Cuando te pido que me escuches y tu empiezas a aconsejarme,

no estdas haciendo lo que te pido.

Cuando te nidn aue me escuches v 111 emnie7as
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a decirme que yo no deberia sentirme asi,

no estds respetando mis sentimientos.

Cuandp te pid hes y tu pi
que debes hacer’algo para résotver ml problema,

estas decepcionando mis esperanzas:

JEscuchame!, todo lo que pido es que me escuches,

no que me hables ni que te tomes molestias por mi.
Escuchame, solo eso.

Es facil aconsejar, pero yo soy capaz;

tal vez me encuentre desanimado y con problemas, pero no soy incapaz.

Cuando haces por mi lo que yo mismo puedo y tengo necesidad de hacer,

no estas haciendo otra cosa que atizar miedos y mi inseguridad.

Pero cuando aceptas simplemente que lo que siento

me pertenece a mi, por muy irracional que sea,
entonces no tengo por qué tratar de hacerte comprender mads,

y tengo que empezar a descubrir lo que hay dentro de mi.”

(Arnaldo Pangrazzi)

Sin duda el fragmento anterior expresa de forma inmejorable el sentir de lo

que es la escucha activa, ya que de sus lineas se desprende una cierta



sugerencia a la autoevaluacion para determinar si cuando escuchamos lo
hacemos de verdad, o también si cuando escuchamos lo hacemos para

nosotros mismos o para el coachee.

CONSEJOS CONVERSACIONALES PODEROSOS. LA ESCUCHA
ACTIVA

1. Comienza con una mirada suave y siempre acompailada de una leve
sonrisa que permita flexibilizar la situacion, el rostro de la otra persona, y

calibra en los primeros compases si acoge con agrado la mirada o mas bien

le inquieta.

En cualquier caso, prueba a cambiar de mirada siempre de forma lenta, con
parpadeos lentos que sirvan de catalizador de dichos movimientos, y

siempre con una leve sonrisa en la cara.

2. Acompafia esa sonrisa con una respiracion profunda o suspiro
pronunciado de forma que facilite la creacion de un espacio mayor de
relajacion, de paz. Te ayudara a conectar contigo y con bastante
probabilidad provocard un gesto parecido en el coachee, a quien esto le
ayudara también a entrar en una situacion de mayor conexion consigo

mismo.

3. Aquello que suceda de forma imprevista acogelo como aliado,
incorpodralo como parte de la conversacion desde el convencimiento de que
“quizas” las casualidades no existen, sino mas bien son las causalidades las

que si existen.



4. Disfruta de estar delante de una persona. Devu¢lvele la confianza que te

ha entregado a través de tu propio SER, relajado, predispuesto y orientado a

U T oA AR Nt T R Tt

tu foco.

PRACTICA 5

Como practica para desarrollar una mejor escucha te propongo

sencillamente que alla donde seas participe de una conversacion o de alguna
sesion de coaching te propongas escuchar, y hacerlo de la forma mas

honesta, sincera y pura posible.

Te invito a que, durante tres conversaciones O Sesiones con personas
diferentes y con estilos de comunicacion distintos, te hagas una, alguna o
todas estas preguntas para ir tomando conciencia sin que €so suponga

perder la presencia o dejar de escuchar.

* /Qué¢ es lo importante de lo que esta diciendo (mensaje)?

* /Qué emocion hay en ¢l o ella en este momento de la conversacion o

sesion?
* ;Desde qué creencias suyas surge lo que esta diciendo?
¢ ;CoOmo me hace sentir a mi esta sesion o conversacion?
* ;Qué palabras o expresiones hasta ahora ha repetido mas?

* Qué palabras o expresiones son las que mas carga afectiva han



tenido?
* /Qué no esta diciendo con palabras, pero si me esté llegando?
* Qué musicalidad tiene la conversacion?

* /Qué le pueden estar aportando los silencios?



V.I11. El arte de la pregunta

“Aun recuerdo aquellos momentos, llenos de incertidumbre, de no saber
qué hacer, hacia donde tirar.

Aun recuerdo mis sensaciones encontradas, mi desazon hacia el no saber.

Aun recuerdo mi comportamiento de entonces, desorientado,

introspectivo, cabizbajo.

Y la magia surge, y de repente un momento, un dia, un instante para
permitirme generar en mi mente, por casualidad o causalidad, una

pregunta que me remueve, me agita...
Sencillamente una pregunta... Para mi sencillamente SI, “la pregunta”’.
. De qué te arrepentirias no haber hecho hoy?

Y la respuesta lo cambio TODO.”

(Pedro Marcos)

Hablar del arte de la pregunta es para mi como hablar del origen de todo en

el ambito de las conversaciones.

Si bien la presencia especialmente y despu€s la escucha son vitales, puesto



que crean el entorno y el contexto perfectos para el acompafiamiento, es la
pregunta como habilidad y competencia, y a la vez como herramienta, la
que va a permitir generar espacios de crecimiento, es decir, aquello que

g{%:lles%nelsente diferencia al Coaching en Estado Puro de otras disciplinas o

En un gjercicio retrospectivo seria bastante certera la afirmacion de que los
momentos mas importantes de la vida de un ser humano estdn acompafiados
de toma de decisiones, decisiones que, en la mayoria de los casos, han
surgido de conversaciones en las que una o varias preguntas han
desencadenado procesos de reflexion y/o de toma de conciencia poderosos,
diferentes, y a la postre definitivos.

Es por tanto imprescindible que nos detengamos en este arte, en esta
maestria y en este desempefio para poder entender el potencial de las
conversaciones poderosas.

Si hubiera que sefialar al promotor, iniciador o “padre” del arte de la
pregunta, también llamado arte de la mayéutica, habria que remontarse

siglos atras, concretamente al periodo comprendido entre el afio 469 a. C. y
399 a. C.

En esta época vivio el gran filésofo griego SOCRATES, hijo de un escultor
(Sofronisco) y una comadrona (Fenareta), quien desarrollé una vida de
estudio y reflexion acerca del ser humano y cuya obra representa uno de los

legados mas ricos para la historia de la humanidad.

Legado que posteriormente, y con matices, prosiguieron discipulos suyos,

entre ellos Platon y después Aristoteles.



Socrates realmente nunca escribid nada, renuncid a la oratoria y no cobraba

a sus discipulos.

Muﬁic’) ala ec}ad c(lle 70 anos condena[do a Lherte entre otra; cgestiones or
o honrar a los dioses en los que la ciudad creia, por introducir nuevas

divinidades y por “corromper a la juventud”.

Frases como la siguientes denotan el nivel de reflexion que impregnd su

existencia:

“Una vida sin examen no merece ser vivida, y el método para conseguirlo
b4
son las preguntas correctas.

Todos tenemos conocimiento en nuestro interior.”

(Socrates)

Dentro de la materia que nos ocupa destaca su metodo socratico, tactica
para el conocimiento interior del ser humano (ya sea autoconocimiento o

conocimiento de otra persona) a través del acompafiamiento.

El debate socratico esta basado en las conversaciones y especialmente en la
dialéctica (técnica para alcanzar la verdad cuestionando los conceptos
formados, transferidos o adquiridos). Pues bien, una de las premisas con las
que trabajaba Socrates en el marco de este método era precisamente el no

tratar de ensefiar a sus discipulos, sino ayudarlos y acompafiarlos para que



aprendieran por si mismos.

El método socratico establece dos etapas en esa busqueda del conocimiento

interior:

e Ironia. Su objetivo es reconocer la ignorancia como preparacion

para la busqueda de la verdad.

* Arte de la mayéutica. El objetivo es la busqueda de la verdad

mediante un progreso en la exactitud de las definiciones (preguntas).

La mayor aportacion de Socrates al mundo del coaching, y mas
A T R g Dt o N B A B AR LGt
como camino para acompanar al coachee en la consecucion de sus
objetivos.

El planteamiento del objetivo por parte del coachee representa la primera
fase del método socratico, es decir, la ironia, entendida esta como el

reconocimiento de poder mejorar o alcanzar algo que no se tiene y se desea.

Asi pues, la materia objeto de este libro “bebe” de Socrates. Su esencia
parte de ese no ensenar, de facilitar el aprendizaje a traves de la toma de

conciencia de la ignorancia del coachee en un aspecto concreto (“Solo sé
que no s¢€ nada”), y de las preguntas correctas dentro de los didlogos entre
coach y coachee (y estos como parte de las conversaciones entre ambos)

para la aproximacion a la meta planteada.

Es facil imaginar una escena de esos procesos de acompafiamiento entre

Socrates y sus discipulos... Acompafiamientos entre conversaciones



poderosas, sentados o dando paseos, y siempre con la maxima de no influir,

ni decir, ni dar una opinion personal al discipulo, sino mas bien creer en €l
para, a traves de la mayéutica, favorecer esa toma de conciencia

fundamental en cualquier proceso de cambio.

Hay una historia que quiero contarte para ilustrar esta teoria:

Un maestro sufi solia contar una parabola al finalizar cada clase, pero los

alumnos no siempre entendian el sentido de la misma:

—Maestro —lo encaro uno de ellos una tarde—, ti nos cuentas los cuentos,
pero no nos explicas el significado.

—Pido perdon por ello —se disculpo el maestro—. Permiteme que en senial
de reparacion te convide con un rico durazno.

—Gracias, maestro —respondio halagado el discipulo.

—Quisiera, para agasajarte, pelarte tu durazno yo mismo, ;jme permites?
—Si, muchas gracias —dijo el alumno.

—Te gustaria que, ya que tengo en mi mano el cuchillo, te lo corte en
trozos para que te sea mas comodo?

—>Me encantaria, pero no quisiera abusar de su hospitalidad, maestro.

— No es un abuso si yo lo ofrezco. Solo deseo complacerte... Permiteme
también que te lo mastique antes de ddrtelo.

—No, maestro, jno me gustaria que hiciera eso! —se sorprendio el
discipulo.

El maestro hizo una pausa y dijo:
—SI YO LES EXPLICARA EL SENTIDO DE CADA CUENTO... SERIA
COMO DARLES A COMER UNA FRUTA MASTICADA.

Si bien Socrates y su maye€utica se encuentran en el origen del arte de la



pregunta, es importante concretar qué tipo de preguntas seran las que

podamos catalogar como poderosas.

Conao,y he ¢ mentado,alglteriormente, la apreciacion de Hotderas,a %e la
pondra el coachee a través de su propia’respuesta, esto es, eh funcion de si

esta le permite avanzar en el camino hacia su objetivo.

Sin embargo y mas alla de esta reflexion, es cierto que hay determinadas
premisas en cuanto a como hacer las preguntas para que tengan mas

posibilidades de ser poderosas. Premisas como las siguientes:

Preguntas breves. La brevedad es fundamental si se quiere conseguir que
la pregunta no pierda fuerza, contenido ni foco.

Si realizas una pregunta prolongada normalmente el interlocutor no asimila
el cien por cien del contenido puesto que su foco de atencion, aunque
comienza alto, disminuye a medida que percibe que la pregunta no acaba y
termina aumentando cuando interpreta, quizds por el tono de la propia

pregunta, que la misma va a finalizar.

Te recomiendo por ello que realices preguntas que tengan un maximo de
cuatro a seis palabras, e incluso menos. Pero ten en cuenta que la calidad no
estara en su longitud, sino en la idoneidad, y sobre todo en la comunicacion

no verbal.

En referencia al lenguaje no verbal, recuerda la grandisima relevancia que
tiene en una conversacion. La comunicacion que se produzca en este ambito

sera la que verdaderamente motive al coachee a “comprar” la pregunta y a



responder para adquirir conocimiento nuevo que le acerque a su objetivo.
En este caso, el lenguaje no verbal habra propiciado especialmente que la

pregunta resulte poderosa.

Preguntas claras y concretas. Suelen ser bastante frecuentes las preguntas
que, lejos de ayudar al coachee, lo confunden dada la poca claridad que

aportan.

Preguntas que no solo suelen ser largas, sino que llevan incorporadas

explicaciones acerca de la propia conversacion que enturbian su claridad.

En este sentido es importante que tengas en cuenta que, en una
conversacion poderosa, y respetando las ocasiones en las que se realizan las

parafrasis, no es necesario repetir los argumentos esgrimidos por el coachee
puesto que ya los conoce mejor que ninguna otra persona. No olvides que
quien mejor conoce el argumento de la pelicula es el propio actor o el

director que la esta describiendo.

Se trata sencillamente de preguntar de forma clara y concreta sobre lo que
esta ocurriendo sin repetir (mas alld de ciertas palabras) ni ocupar espacio
en la conversacion, y procurando que el protagonismo lo siga acaparando el
coachee haciendo uso del bien méas preciado que hay en ese momento, el

tiempo.

De hecho, si tuviéramos que repartir el tiempo que dura una conversacion o
sesion de coaching de, por ejemplo, unos sesenta o noventa minutos, el

coachee deberia de ocupar entre el 85% y el 90% de ese tiempo.



Esto equivale a decir que el coach ha de hacer pocas preguntas, breves,
claras y concisas acerca de lo que la otra persona esta diciendo. Para

lograrlo puedes ayudarte, por ejemplo, con el uso de demostrativos como

esto, eso 0 aquello.

Observa la diferencia de plantear una pregunta de una forma u otra:

A. ;Como te vas a sentir cuando vayas a hablar con tu amigo y, como
decias que preveias, no quiera atenderte porque piensa que tu intencion es
increparle por lo que acontecid y que ha sido el origen de que hoy estéis
distanciados con el dafio que eso os hace a los dos?

B. ;Como te vas a sentir cuando lo hagas?

La gran diferencia, mas alla de la evidentemente apreciable, es que en esta
segunda opcion no se repite lo que seguramente ya se ha dicho con

anterioridad, pues confunde y no aporta contenido nuevo.

Por otra parte, para que las preguntas sean claras es importante que evites el

4

uso de las dobles negaciones, o incluso del “no”, pues suelen ser

generadoras de confusion en el coachee.

A modo de ejemplo veamos la diferencia entre las dos siguientes opciones:

A. (No es verdad que no te apetece ir a hablar con tu jefe tras lo sucedido?

B. ;/Qué te apetece hacer?

Preguntas centradas en un solo tema. Haz preguntas acerca de un Unico

tema, que sean pertinentes, orientadas hacia el futuro y al objetivo marcado.



Suele ocurrir, sobre todo en encuentros de mas de dos personas, que surjan
varios temas a la vez, de ahi la dificultad para participar en ciertos entornos

conversacionales.

Esto provoca que el resto de los interlocutores, en caso de pretender
contestar o dar la réplica, lo hagan Unicamente sobre uno de los temas

obviando el resto, que suele quedar en el olvido.

Es por ello importante que cuando generes una conversacion a través del
arte de la mayéutica centres las preguntas en un unico asunto, y solo cuando

el coachee 1o haya atendido, solo entonces, podras abrir la puerta, si la

ocasion lo requiere, a otro tema distinto con nuevas preguntas.

Por otra parte, las preguntas han de estar orientadas hacia el objetivo de la
sesion o de la conversacion. Evita hacer preguntas para saciar tu propia
curiosidad, preguntas que surjan de tu necesidad de saber y hazlas desde la
generosidad, desde la toma de conciencia de saber cual es el motivo
principal de la conversacion poderosa. Céntrate en plantear preguntas que

no se desvien del objetivo del coachee y oriéntalas mejor hacia el futuro

que al pasado.

Se trata no de incrementar el grado de conocimiento del que pregunta, sino
de aumentar la reflexion y el nivel de autoconocimiento del que responde.
Dicho de otra forma mas sencilla, tienes que preguntar para la otra persona

y no para ti mismo.

Y precisamente es este matiz el que hace que la pregunta sea pertinente y

oportuna en el contexto en el que se realiza, en el de la propia conversacion.



Preguntas creativas y retadoras. Como ya hemos visto, es el coachee
quien debe validar el poder de la pregunta, pero no es menos cierto que a
mayor nivel de creatividad, mas probabilidades tendras de conseguir el
restitado ‘deseado. Una creatividal que suele derivar en sorpresa,g y en

muchos casos en desafio.

La sorpresa es una emocion que asume un papel muy importante en el ser
humano, incluso tiene repercusion fisioldgica potenciadora (un aumento de
luz en la retina proporciona la capacidad de ver mejor lo que sucede, por

eso el coachee si se sorprende tiende a abrir los 0jos).

Es mas, en funcion del momento, de la persona y del contexto, la capacidad
de generar sorpresa puede adquirir un inmenso valor ya que el coachee
descubre caminos inexplorados hasta ese momento y se embarca en
procesos de reflexion desconocidos. En definitiva, se plantea cuestiones que

no se habia atrevido a examinar.

Y es que no hay que olvidar que, en el ser humano, el reto puede actuar

como impulsor de fuerzas ocultas y no por ello carentes de poder.

Preguntas constructivas (positivas). La elaboracion de preguntas con
tintes constructivos cumple el propdsito de acompafiar al coachee hacia un
lugar que normalmente anhela, aunque no hay que caer en la linea del
positivismo extremo. Ten en cuenta que los bloqueos que pueda sentir y
tener el coachee no se van a solucionar por el matiz positivo o negativo de
la pregunta, pero esto seguramente si influira en su estado de animo y, en

consecuencia, en su motivacion, factores cruciales en cualquier proceso de



cambio o de consecucion de objetivos.

Ademas, las preguntas positivas y/o constructivas promueven a la accion y

no a la justificacion, impulsan al protagonismo y no al victimismo.

Preguntas neutrales. Una de las maximas que debes tener en cuenta es la
importancia de mantener la neutralidad durante la conversacion si el
objetivo es que esta sea poderosa, esto es, que sea el propio coachee el que

se haga responsable de su direccion y camino hacia lo que desea.

Para ello es imprescindible que la pregunta sea lo mas neutral posible,

entendiendo siempre por neutra aquella que el nivel de consciencia del
coach le permita tener, es decir, neutralidad dentro de lo que el propio

coach es consciente (de lo que no es consciente dificilmente puede

controlarlo).

Observa como cambia la pregunta en funcion de como la formules:

A. ;Vas a ir a gestionar este asunto ti solo?

B. ;/Qué vas a hacer?, ;con quién vas a ir?

Veras que la primera opcion incluye la opinion del que pregunta, mientras
que la segunda deja las puertas abiertas a que sea el coachee el que emita su

juicio y tome su propia decision sin influencias externas.

Preguntas abiertas. Quizas es la caracteristica mas importante que ha de

tener una pregunfa poderosa, y a la vez la que mas dificultad entrafia a la
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Las preguntas abiertas se caracterizan porque pueden tener multiples

respuestas, mientras que las preguntas cerradas solo disponen de dos
respuestas posibles (si o no, blanco o negro, etc.).

La gran diferencia entre una y otra es que la dicotomia de las preguntas
cerradas no permite al coachee llevar a cabo un decision libre y amplia
puesto que se le esta planteando un dilema, dos tnicas opciones. Es cierto
que puede elegir libremente entre ambas, pero estas se reducen Unicamente

a las dos que el coach le ha planteado.

Ten en cuenta, por tanto, que si lanzas una pregunta cerrada estas siendo
directivo puesto que limitas las opciones a dos y dejas fuera la posibilidad

de que haya mas.

A modo de ejemplo te muestro dos preguntas aparentemente iguales:

A. ;Te gusta mi traje?

B. ;Qué te parece mi traje?

En la primera, las posibilidades que tiene el que responde se limitan a dos,
un si y un no, y ahi termina su proceso de reflexion sin duda restringido a

esas respuestas y en esa direccion.

Por el contrario, en la segunda pregunta el nimero de posibilidades es casi

ilimitado, por cuanto el coachee puede optar por responder acerca del color

del traje, del disefio, de la textura, de como queda, etc.



Las preguntas abiertas facilitan a la otra persona una exploracion mas
amplia de forma que con sus respuestas construya el camino que desea

IcCOITCr.

La pregunta abierta concede espacio a la otra persona para la reflexion y
para explorar situaciones y experiencias de forma descriptiva, y sobre todo

le permite llevar su propia agenda (direccion), y no la del coach.

De una forma grafica, el cometido del coach es abrir espacios a traves de
este tipo de preguntas, mientras que el del coachee es cerrar esos espacios a
través de la concrecidon de sus respuestas. Donde este responda, ahi el coach
debe abrir nuevos espacios con otra pregunta abierta, espacios que cerrara
la respuesta concreta y cerrada del coachee. Y asi hasta el final de la

conversacion.

Asi, el uso de preguntas cerradas en una conversacion poderosa es minimo
(quizas dos o tres en una sesion de sesenta 0 noventa minutos) y son
puntuales las situaciones en las que aparecen. Pero, jen qué casos

utilizarlas?

* Cuando realizas una parafrasis y pides confirmacion a la otra

persona.

* Cuando preguntas acerca de si terminar o no la sesion. Por ejemplo:

“; Te gustaria dejar la conversacion aqui?”.

* Para obtener un compromiso con respecto a una accion decidida por

el coachee.



Dicho esto, es curioso que en las conversaciones cotidianas que suelen
surgir en el dia a dia la pregunta predominante es la cerrada, relegando a la

pregunta abierta a un lugar secundario y en ocasiones, incluso, perdido.

Y (por que ocurre esto? Hay como minimo tres razones para que se utilice

mas la pregunta cerrada, sin que eso signifique que sea lo correcto:

* La primera razon tiene que ver con el tiempo. Acompaiar a una
persona para que llegue a un lugar determinado supone menos
tiempo si se hace a través de preguntas cerradas ya que requieren de
respuestas rapidas y poca reflexion. Ante este tipo de preguntas

un no, y tras la siguiente pregunta de nuevo la

respondemos un si o
i 0 un no.

respuesta €s un s

En cambio, tras la pregunta abierta el proceso de reflexion suscitado

€s mayor, y en consecuencia también el tiempo empleado.

Es curioso como, en ocasiones, puede ocurrir que escuchando a
alguien tengamos la sensacion, en menos de un minuto, de poder
ayudarle, y sin embargo no tengamos respuestas para la vida

personal o profesional de nosotros mismos.

Por naturaleza o por aprendizajes. El ser humano suele preferir los
entornos comodos, de confianza... Entornos donde, por ejemplo,
surjan conversaciones acerca de temas conocidos para, llegado el
caso, poder opinar. En definitiva, buscamos entornos que podamos

controlar.

Asi las cosas, es evidente que la manera mas certera de estar en estos



entornos €s mediante €l uso de preguntas que te permitan acercarte

sin dejar mucho margen al azar o a la improvisacion. Esto se logra,
sin duda, mediante el uso de preguntas cerradas que van a permitirte
dirigir la conversacion hacia destinos concretos y predeterminados.

Quizas esto responda al afan del ser humano dg¢ dirigir, de controlar,
o simplemente al deseo de estar en contextos comodos y conocidos.

Lo que si es cierto es que, con las preguntas abiertas, el destino final

lo determina quien responde y no quien pregunta.
Por ejemplo:

- Vas a ir a hablar con tu jefe?, ;vas a hacerlo mafiana?, ;le vas a
decir como te sientes?

- . Qué vas a hacer?, ;cuando lo vas a hacer?, ;que¢ le vas a decir?

Con la pregunta abierta (opcion B) el coachee dirige la conversacion
y el coach le acompafa allda donde le lleve, abriendo siempre
posibilidades y sin meter su “mapa” en ningin momento. Esta forma
de operar facilitara un enriquecimiento mayor de la otra persona al
incorporar un elemento fundamental en todo proceso de cambio, de
consecucion de una meta o resolucion de un problema, la

responsabilidad.

Con las preguntas abiertas y sus correspondientes respuestas, el
coachee se hace cargo de sus propios actos y de sus propias
decisiones, asumiendo asi la responsabilidad de lo acontecido tras

cada una de ellas.

* Por Gltimo. hay otra razén que explica el mayor uso de las preguntas



cerradas frente a las abiértas, Ay no es otra que el éraao de

incertidumbre que generan estas Ultimas.

Partiendo de la premisa de que normalmente la incertidumbre es algo de lo
que se quiere huir, o sencillamente tener mas lejos que cerca, es evidente
que las preguntas cerradas conllevan menos incertidumbre que el uso de las
preguntas abiertas. ;Por qué? La respuesta es sencilla. En el primer caso no
es dificil prever las posibles respuestas (si 0 no), mientras que en el segundo

el abanico es mucho mayor.

A mayor incertidumbre en la conversacion, mayor probabilidad de tener

% mentos de ceguera temporal y de¢ 1 1gn01ran01a (aquellos en los que no se
sabe que preguntar o por donde contimyar la sesion).

Ahora bien, dicho esto, la gran pregunta que debe hacerse un coach o una
persona que quiera acompaifiar a otras es... ;qué tipo de pregunta es la que
mas aporta o empodera al coachee?

La respuesta es clara. De ahi que, tal y como decia con anterioridad, sea tan
importante e imprescindible el uso de las preguntas abiertas en la
generacion de conversaciones poderosas.

Pero ;como hacer preguntas abiertas? Ten en cuenta lo siguiente:

Toda pregunta cuyo comienzo sea un verbo, serd ya una pregunta cerrada.

Toda pregunta que comience por expresiones como las enumeradas a

continuacion sera una pregunta abierta con multitud de posibles respuestas:



* ;Que?

e ;,COmo?

e ;Cuando?

* ;Donde?

e /Para que?

e ;Por qué?

e ;Cual?

e ;Cuanto?

* ;Hasta cuando?
* ;Hasta cuanto?
e /Quién?

e ;Para quién?

* Etc.

Hasta aqui he expuesto algunas de las caracteristicas mas importantes del

arte de la pregunta en cuanto a su forma.

Sin embargo, es importante resefiar que el fondo de las preguntas también
es especialmente relevante, ya que el tipo de informacion que suelen incluir

las respuestas del coachee lo determina el comienzo utilizado.

En funcién del comienzo, la respuesta va a contener un tipo de informacion
que, ademas, se correspondera con un nivel neurologico diferente del ser

humano.



MAPA NEUROLOGICO DEL SER HUMANO

ENTORNO

COMPORTAMIENTOS

CAPACIDADES

CREENCIAS

VALORES

IDENTIDAD

JDONDE se hacelocurre...?

{QUE se hace...?

{COMO se hace...?

JPOR QUE se hace...?

JPARA QUE se hace...?

;OUIEN ERES?

]
TRANSPERSONAL

JPARA QUIEN MAS lo haces...

;CUANDO?, ;DONDE?

Son comienzos que facilitan la aparicion de informacion relativa al ambito
geografico y temporal, muy importantes en todo camino hacia un objetivo o
en un proceso de cambio, especialmente en el momento de definir la meta o

en el establecimiento de ciertos planes de accion y/o revision de estos.



Es una pregunta relacionada con el ENTORNO.

QUE?

Es uno de los comienzos mas genéricos que hay y conlleva el
descubrimiento de actitudes, conductas, etc., pues esta intimamente

relacionado con el comportamiento y los planes de accion.

Del mismo modo, favorece que aparezcan los objetivos de la conversacion,

los obstaculos a superar, incluso sirve para identificar situaciones
temporales.
Por ejemplo:

* /Qué esta ocurriendo?

* Qué ocurrid?

* /Qué quieres que ocurra?

Es una pregunta relacionada con el COMPORTAMIENTO.

;COMO?

Este comienzo invita al coachee a compartir informacion acerca de sus
potencialidades, habilidades, destrezas, capacidades, experiencias, etc.,
puesto que tiene que ver con la manera en como se llevo, se lleva o se

llevara a cabo una accidn concreta.



Es importante que tengas en cuenta que este comienzo suele utilizarse en
preguntas que se plantean cuando la otra persona parece estar preparada
para pasar a la accion: “;Como vas a...?”. Formular este tipo de preguntas

indica que, ya es hora de reflexionar sobre la estrategia, tactica o
comportamiento a llevar a cabo.

Puede ocurrir que esta hipotesis ya haya sido confirmada por el trabajo
efectuado anteriormente, en cuyo caso se considera una pregunta “neutral”.
No obstante, si el coachee no ha mostrado ningiin indicio de estar preparado
para pasar a la accion, al formular esta pregunta el coach intenta que el

aquel defina una accidn concreta.

Por tanto, ten en cuenta que si la formulas demasiado pronto puede

considerarse una pregunta dirigida y ser, en consecuencia, inapropiada.

A modo de ejemplo te planteo las siguientes dos opciones:

A. ;Vas a explicarle a tu jefe tu punto de vista?

Resulta oportuno si el coachee no esta preparado para imaginar la accion, o

inoportuno si se siente comodo retrasando las decisiones.

B. ;Como vas a explicarle a tu jefe tu punto de vista?

(4

Al comenzar con “;coOmo?” se presupone que la respuesta serd una
explicacion. La pregunta se centra en como el coachee la llevara a cabo. La

pregunta sugiere que deberia prepararse para actuar.

De hecho, la decision de pasar a la accion ya ha sido tomada. No obstante,
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insistente antes de tiempo. En cambio, si aquel estd preparado para actuar,
entonces la pregunta oportuna indica que ya es hora de pasar a definir

estrategias y comportamientos efectivos.

En ocasiones es aconsejable cambiar el “;como?” por “;qué medidas...?”,

o “;de qué manera?”.

Es una pregunta relacionada con la CAPACIDADES.

;POR QUE?

Este es uno de los comienzos de pregunta mas controvertidos dentro del
mundo del coaching pues hay division de opiniones en cuanto a si es

recomendable utilizarlo o no.

El “;por que€?” es un comienzo que suele facilitar que aparezcan
argumentos de justificacion en las respuestas, opiniones, creencias, incluso

puede que reproches. La respuesta suele encontrarse en un momento

pasado, por lo que lleva a quien responde a un momento anterior.

Expresiones a modo de respuesta habituales suelen ser:

* Porque si.
* Porque creo o porque pienso que...

* Porque soy asi...
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reactividad, y que carece de impulso motivador para quien responde.

Dicho esto, cierto es que en el coaching y sobre todo en el Coaching en

Estado Puro no_existen los extremos y siempre puede haber espacios
intermedios que justifican el uso del “;por que?”.

Al final, es crucial seguir la estela de la otra persona, y esta puede llevar a

formular esta pregunta en algin momento de la conversacion.

En consecuencia, si aleuna vez el coach plantea un “;por qué?”’, no ha de
’ 6 ’

ser para escuchar contenido relevante de la respuesta a una situacion

especifica, sino mas bien para conocer la manera general en la que el
coachee piensa y siente (Creencias y Emociones).

La respuesta, en tal caso, ofrece numerosos indicios de las limitaciones

inherentes a la estructura de referencia de la otra persona.

En ocasiones es aconsejable cambiar el “;por qué?” por otras expresiones:

. , .
(Qué motivos...?

* /Quétellevaa...?

e ;Cual es el motivo...?

Es una pregunta relacionada con las CREENCIAS.

PARA QUE?



A diferencia del “;por que?”, el “;para qué?” es una pregunta que debiera
6 > 6
usarse mas en cualquier conversacion o sesion puesto que proyecta al

coachee hacia el futuro, es motivadora al facilitar que en la respuesta

aparezcan valores y, por tanto, motivacion.

Sintomaticamente se podria decir que el “;por qué?” suele ser una pregunta
mas pesada, con cierta carga incluso a nivel corporal, mientras que el “;para
que?” aligera cualquier peso e incluso impulsa al que responde hacia donde

quiere ir y hacia su futuro.
A modo de ejemplo comparto contigo una anécdota profesional que me

ocurrid con un comité de direccion de una importante multinacional del
sector de la alimentacion.

Nos encontrabamos una compafiera y yo acompafiando a sus componentes a
través de lo que se conoce como Shadow Coaching o Coaching en la

Sombra en una de sus reuniones.

En un momento dado, y tras haber escuchado durante un tiempo

considerable, levanté mi mano y pregunté:

“;Cual es el peso que tiene el uso del ‘;por qué?’ en este equipo?’.
78 p q (Por q quip

Recuerdo aun sus caras, mirandose unos a otros, sin entender muy bien ni la

pregunta ni el origen, hasta que uno intervino diciendo:

“(Estas diciendo que lo utilizamos mucho?”.



Evidentemente, sin responder me limit¢ a plantear de nuevo la misma
pregunta realizada anteriormente y, tras un silencio y sin obtener respuesta,

volvi a preguntar:

“;,Como es la relacion del ‘;por qué?’ con este equipo?”’.

Esto motivo que comenzaran a debatir sobre cuantas veces solian usar dicha
expresion en las reuniones, o cada uno en su dia a dia, € incluso como se

sentian cuando lo hacian.

Las respuestas fueron concluyentes. Todos manifestaron que normalmente

con esta pregunta se sentian evaluados, controlados, fiscalizados, y que el
mero hecho de escucharla les ponia en alerta.

Sentian que era una pregunta que realmente no potenciaba y que sin duda

ellos mismos la utilizaban en exceso en sus propios comites.

Termind un miembro del equipo diciendo que estaba seguro de que el hecho

de usarla en el propio comité de forma repetida motivaba seguramente el

traslado de la pregunta en cuestion a sus respectivos equipos, evidentemente
de manera inconsciente.
Ante esa afirmacion pregunte:

“;Que podria cambiar el equipo al respecto?”’.

Aparecio la magia. Empezaron a debatir de forma agil y determinaron la
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El plan marcado establecia que durante diez dias harian un ejercicio a nivel
individual en su puesto de trabajo de prestar atencidén a las veces que
incluian el “;por que?” para cambiarlo en el mismo momento por un “;para
que?”, o bien incluso antes de decirlo si llegaban a darse cuenta. Asimismo,
determinaron anotarse los cambios que se produjeran y compartirlos en el

siguiente comite.

Pasados esos diez dias volvimos a la empresa y la sorpresa no se hizo
esperar. Ya en el recorrido que hicimos hasta la sala donde se desarrollaba
el comité, cuando empezamos a saludar a los miembros del equipo que

también se dirigian hacia alla, percibimos el impresionante impacto que
habian conseguido con dicho plan de accion.

La mayoria reconocid que sus propios equipos habian percibido cambios en
ellos y que no sabian donde ni como. Ellos si sabian la razén de ese cambio.

[3

Simplemente, el origen estaba en el cambio de un “;por qué?” por un

“;para que?”.

Es una pregunta relacionada con los VALORES.

QUIEN?

Con este comienzo el coach va a facilitar la aparicion de la responsabilidad
en la conversacion ya que, en funcion del contexto, la respuesta contendra

informacion acerca de personas que, de alguna manera, estan implicadas en
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Es una pregunta relacionada con la IDENTIDAD.

PARA QUIEN?

Es sin duda una de las preguntas que pueden resultar mas transformadoras
ya que tiene que ver con uno de los niveles neuroldgicos mas profundos que

esta ligado a la parte mas transpersonal del ser humano, el legado.

Esta pregunta facilitard que aparezcan personas importantes para el coachee

que podrian ser motor de movimiento en el camino hacia su objetivo o su
cambio.

Es una pregunta relacionada con la parte mas TRANSPERSONAL, con el
LEGADO.

Un ejemplo que servira para que veas el impacto que sobre las personas
puede tener tomar conciencia de este nivel, el del legado, es la anécdota
acerca de lo que un prestigioso entrenador de futbol coment6 con su equipo
en una de las finales mas importantes de ese club, despu¢s de haber ganado

varios titulos esa temporada.

Estaban en el descanso, el resultado hasta ese momento era de empate y en

la “charla” previa a reanudar el partido les dijo:

“Chicos, quiero daros la enhorabuena porque lo que habéis hecho esta
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congratularon por esas palabras que, sin embargo, no habian concluido.
Tras una pequefia pausa afiadio:
“... ahora bien, tenéis cuarenta y cinco minutos para sesr ETERNOS”.

Es evidente el peso, el valor y el potencial de la conversacion de ese
entrenador en forma de palabras, en forma de mensaje, y como, consciente

o inconscientemente, llevd a su equipo a conectar con algo tan poderoso
como es el LEGADO.

Lo que hizo fue, ni mas ni menos, invitar a sus integrantes a tocar su
LEGADO y a vivir en coherencia con €l.

JHASTA CUANDO? o ;HASTA CUANTO?

Ambas pueden llegar a ser muy retadoras dependiendo del momento y del
contexto en que se formulen, pues son preguntas que tienen como trasfondo

testar el nivel de aguante, sacrificio y persistencia del coachee.

Llegados a este punto he de reconocer el aprecio que siento hacia el arte de
la pregunta y su desempefio. Y cuando los alumnos me preguntan acerca de
cual ha sido mi experiencia en este ambito comparto con ellos las distintas
etapas por las que he ido pasando desde que me iniciara alld por 2008 en el

mundo del coaching.



L£S 10g21COo quc durantc €1 periodo 1micial ac SCS10Nncs €n practicas mi adcoil

destreza (propia en cualquier proceso de aprendizaje de algo nuevo) me
llevara a estar buscando la pregunta idonea mientras mi coachee hablaba,
con la consiguiente pérdida de informacion, de presencia, etc. Incluso
recuerdo como mi rostro cambiaba por momentos. Pasaba de un semblante
serio, atemorizado y de color mas bien palido a un rostro afable, confiado y
con una ligera sonrisa sencillamente por el hecho de tener una pregunta que

creia podria ser poderosa en la recamara.

El hecho es que, al no poder hacer la pregunta, puesto que interrumpia en la
mayoria de las ocasiones al coachee, esta se volvia inadecuada en menos de
un minuto, lo que provocaba que mi semblante pasara de confiado y

tranquilo a desconfiado y nervioso con la consiguiente repercusion en mi
fisiologia.

Fueron momentos en los que yo buscaba la pregunta y, cuando la

encontraba, la compartia con mi coachee, normalmente a destiempo.

En mi segunda etapa ya dominaba la técnica, la habia aprendido y la
pregunta aparecia sola y justo cuando tenia que surgir, sin ir a por ella y por
tanto sin perder la presencia ni la atencion plena a mi coachee. Sin duda fue

un momento espectacular y de gran riqueza personal y profesional.

Fueron momentos en los que me venia la pregunta y yo se la hacia al

coachee.

En la tercera etapa, sintiendo que el aprendizaje ya estaba integrado en mi,

ocurria algo insolito. No tenia que ir yo a por las preguntas, ni me venian
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cllas a mi... dSencillamentc y gracias a 1a présencia y a la €escucna activa cra

el coachee el que me indicaba (metaféricamente hablando) lo que debia de
preguntarle. Como si me ensefiara una cartulina donde estuviera escrita la

pregunta a realizar y que yo simplemente tenia que leer.

Fueron momentos en los que el coachee me daba la pregunta, yo se la hacia

y €l contestaba.

Puedo decir que es ahora cuando me encuentro inmerso en una cuarta etapa,
un momento en el que la conexidn con el coachee 1o es todo. La presencia
mas pura y la escucha activa mas profunda facilitan que sea la otra persona
no solo la que de forma metaforica diga cual es la pregunta idonea, sino que
es el coach, gracias a su acompailamiento y silencio, quien permite que el
propio coachee se haga la pregunta a si mismo y la conteste de forma que
concatena una conversacion en profundidad y la dirige hacia donde decide

ir. Es como si se preguntara y se respondiera de una forma continuada.

En esta evolucion rescato dos hechos que, si bien en su momento
supusieron para mi un reto y un desafio por encima de mis posibilidades,
pasados unos afos encuentro en cada uno de ellos un profundo aprendizaje

¢ influencia. Influencia en mi relacion actual con el arte de la pregunta.

Uno de estos hechos transcurrié en mis inicios ya como coach profesional.
Colaboraba con una escuela de coaching y me comprometi a realizar
sesiones a sus alumnos quienes, por otra parte, procedian de muy diversos

lugares.

Esto provocaba que tuviera que aprovechar los dias en los que todos se
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encontraban €n la s€de para organizar las s€sioncs presenciales y lievarlas a

cabo en horas diferentes y de su tiempo de ocio. ;Qué ocurria? que me veia
obligado a aglutinar en poco tiempo muchas sesiones, unas cuatro e incluso,

en alguna ocasion, cinco al dia.

Esto se repitid durante al menos dos afos, no de forma continuada, pero si

con bastante frecuencia.

Pasados los afios me di cuenta del aprendizaje de ese momento. Sin duda
fue que realmente no disponia de tiempo para prepararme la sesiones, 0
para estudiar e investigar sobre herramientas y dindmicas a realizar durante
las mismas. Por el contrario, mi herramienta principal se convirtidé en la

pregunta y en la improvisacion de la misma, lo que provocd en mi una
cierta habilidad para obtener preguntas de una forma agil y rapida.

Otro momento para mi importante en el manejo de la pregunta fue cuando
asumi el reto de dar mi primera conferencia para emprendedores.
Realmente era mi primer encargo como coach profesional.

Recuerdo que antes de contratarme me explicaron que el objetivo era dar
una conferencia para unas doscientas personas emprendedoras sobre
motivacion, coaching, etc., y me preguntaron si lo habia hecho alguna otra

VCZ.

En honor a la verdad, y porque siempre que la intencidon sea buena y
honrosa creo que se podria disculpar, dije que si (con la boca pequefia)
cuando realmente nunca me habia puesto delante de doscientas personas y
menos para hablar de una tematica que, aunque me resultaba familiar

puesto que acaba de terminar mis practicas, ain la sentia lejos de mi.



Fue una manana de otofio. Conducia hacia el recinto donde se iba a
desarrollar la conferencia y mi cuerpo no paraba de mandarme sefiales de

aviso, de alerta y, en definitiva, de inquietud.

Llegu¢ aparentando una cierta tranquilidad y comparti con los
organizadores conversaciones sin importancia (que si el tiempo, que si el
trafico...) cuando realmente mi mente estaba en lo que iba a ocurrir en

escasos minutos.

Con todo ya preparado, me tomé mis minutos de relajacion y fui al bafio

buscando un sitio donde respirar y recordar las lineas de la conferencia.

Mas tranquilo, sali y comence a hablar.

Y fue en la mitad de la misma cuando reaccioné¢ como no podia hacerlo de
otra manera, es decir, tras una pregunta de uno de los asistentes que iba mas
encaminada a obtener una respuesta por mi parte, se me ocurrid la idea de
contestar con otra pregunta como si de una sesion de coaching se tratara. La
reaccion fue tremenda. La persona se quedo en silencio y un leve murmullo

surgio de entre el impresionante aforo. jLa gente estaba pensando!

Ciertamente el resultado fue muy bueno y algunos feedback al finalizar la
conferencia no se hicieron esperar. Los comentarios que me hicieron
reforzaron mi idea de que el coaching es algo maravilloso. La mayoria de
las personas que se acercaron a felicitarme coincidian en algo... jLes habia

hecho pensar! Y me lo agradecian.

Desde entonces, mis conferencias estuvieron cada vez mas aderezadas con



preguntas, retos, desafios y momentos de retlexion para el auditorio

haciendo que mi desenvolvimiento con este arte, el arte de la mayéutica,

fuera cada vez un poco mejor.

Mais alla de estas experiencias personales es momento de compartir cual es
para mi la pregunta mas poderosa, respetando siempre la premisa de que es

el coachee quien con su respuesta determinara ese poder o no.

Ciertamente la pregunta mas poderosa es...

El silencio. SI, el SILENCIO, un silencio rico en matices, un silencio de
compaiiia, de uso de la comunicacion no verbal como forma de llegar, de

estar... Un silencio que permite que el coachee explore sin prisa, sintiendo
que tiene todo el tiempo que necesita sin interrupciones y que le permite

llegar a lugares inexplorados.

Entre los dos signos de interrogacion (;,...7) transcurre una vida, la vida del
coachee. Entre esos dos signos ha habido preguntas que quizas no se hayan

respondido nunca, e incluso otras que no hayan llegado ni a plantearse.

El silencio como pregunta implica ser consciente de que lo mejor que se le
puede preguntar a una persona precisamente es la omision de preguntas, y
dejar espacio para la reflexion mas pura. Solo cuando haya transcurrido ya
un tiempo prudencial, como decia en la parte de la escucha activa, iniciar

otra pregunta seria lo correcto.



Con la pregunta nace la reflexion y la introspeccion.

Permite abrir caminos inexplorados donde la incertidumbre de la

respuesta es precisamente el mayor tesoro de la conversacion.

(Pedro Marcos)

CONSEJOS CONVERSACIONALES PODEROSOS. ELL ARTE DE
LA PREGUNTA

1. Repite la ultima fraccion de la frase incorporando tan solo la

entonacion de una pregunta:

Coachee: Me estoy cuestionando las ultimas decisiones y estoy buscando

nuevas opciones.
Coach: ;Nuevas opciones?

El origen de este consejo es que las personas tienen una especie de GPS en
las ultimas palabras que pronuncian. Estas marcan la direccion que
necesitan seguir para alcanzar y explorar aquello que para ellas es

importante y vital. No es casual la aparicion de ciertas palabras o
expresiones al final del discurso.

2. Repite palabras clave o palabras con una musicalidad o emocionalidad
diferentes al resto y que son utilizadas por el coachee. Hazlo afiadiendo un
tono interrogativo, lo que frecuentemente favorecera que la otra persona
reflexione sobre lo que ha dicho, explorando sus pensamientos con algo

mas de profundidad.



Coachee: Tengo muchas dudas sobre qué camino elegir.

Coach: ;Dudas? / ; Camino a elegir?

Esto es asi porque, como comentaba anteriormente, la construccion del
argumento or I‘?arte del coachee no se debe al azar, sino que P%.un
mecanismo interior, inconsciente en la mayoria de los cdsos, que determina
¢ influye considerablemente en el uso de determinadas palabras

1dentificandolas como relevantes.

Es ese el camino por el que el coachee necesita seguir conversando, o por

donde la sesion de coaching debe continuar.

Cuando el coach repite esas palabras clave posiblemente el coachee
desarrolle un conjunto de pensamientos diferentes centrados en el futuro,

busque opciones y disefie un plan de accion.

3. Realiza preguntas acerca de las palabras clave o ultimas palabras.

Por ejemplo:

* Qué tipo de “dudas”?

* (Cual es el “camino a elegir”?

» ;Cuantas “nuevas opciones”?

4. Utiliza preguntas que otorgan poder al coachee. Detras de este consejo
se encuentra la necesidad de que en todo momento el coachee se sienta
protagonista y responsable Uinico de su proceso de cambio o de consecucion

de objetivos.



A traves de las preguntas el coach puede facilitar esto, siempre y cuando en

las mismas no se incluya a si mismo como parte de las posibles respuestas.

Cuanto mas sitie el coach al coachee en el centro del proceso, mas
autonomia desarrollara y mas se centrard en sus objetivos y ambiciones

personales.

Para eso es importante usar la segunda persona del singular (7z) y no la
primera persona del plural (nosotros). De esta forma el coach no deja lugar
a dudas acerca de que es el coachee quien ha de asumir la responsabilidad

de hacer, de decidir.

¢ Que resultados deseas conseguir hoy?
* /Como quieres comenzar este trabajo?

e ;Donde te encuentras ahora?

* ;Cuadl podria ser tu proximo paso?

* ;Como te gustaria terminar esta sesion?

* /Qué planeas hacer cuando vuelvas a tu trabajo?

Al dirigirte a los coachees directamente con el tu estés eligiendo un enfoque
mucho mas activo y efectivo que intentar protegerlos mediante formulas

mas indirectas o impersonales.

Los coaches profesionales evitamos palabras como nosotros o uno o

formulas centradas en la utilizacion del yo, ya que desvian la atencion del
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cliente hacia €l coacn.

5. Respeta al cliente y pide permiso. Tanto el respeto como la peticion de
permiso son dos conceptos que adquieren especial relevancia en cualquier
conversacion o sesidn de coaching puesto que generan un espacio de
confianza para ambos interlocutores y facilitan que la fluidez sea cada vez

mayor.

Pedir permiso es una habilidad inherente a la sensacion de respeto, por
cuanto el coach la utiliza en situaciones concretas y denota que es
consciente de que la pregunta que va a realizar puede ser delicada para la

otra persona. Es por ello que, antes de hacerla, le plantea al coachee la

posibilidad de no hacérsela.
Ademas, la peticion de permiso tiene otras ventajas:

* Beneficia al propio coach ya que, al hacerlo, este proceso le va a
recordar que intervenir en el trabajo de apertura del coachee deberia
ser algo poco frecuente, breve y estratégico, es decir, servira para

que sea consciente de que la intervencion ha de ser corta.

* Suele hacer que el coachee preste toda la atencidn que merece la
interrupcion del coach por tratarse de algo esporadico y poco

frecuente en la conversacion.

Es importante resaltar que el concepto de respeto, mas alla de como lo
entienda cada persona, en este contexto se contempla como el deber de no

interrumpir al coachee, de forma que este pueda expresarse y comunicar de
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1Iorma 1iuida, Sin COrtes y Sin 1imites.

Y es que cualquier interrupcion, bien a través de la palabra, bien a través de
alghn gesto, sin duda afectara negativamente (consciente o

inconscientemente) a la fluidez de la otra persona.

Sin embargo, debes tener en cuenta que en cierto modo el coach debe ser
garante de la inversion, en tiempo y en recursos economicos, que el
coachee esta haciendo, por eso hay que evitar que la conversacion, por el
mero hecho de no interrumpir, se convierta en un espacio carente de

aprendizajes.

El coach es responsable de cuidar ese equilibrio y ha de asegurarse de que

el tiempo que el coachee esté en posesion de la palabra sea rico en
aprendizajes. En definitiva, que le aporte algo en el camino hacia su

objetivo.

Puede ocurrir, como de hecho sucede, que tras la conversacion del coachee
no haya informacion nueva y potente que le aporte o le ilustre en direccion
a su objetivo. Es en estos casos donde si conviene hacer una leve
interrupcion para facilitar que la otra persona sea consciente de lo que esta

ocurriendo.

Pero, ;qué tipo de frases podemos utilizar para realizar una interrupcion?

Sin duda, con expresiones de peticion de permiso. Por ejemplo:

* Sime permites...
e ;Puedo interrumpirte aqui?



,ruedo hacerte una pregunta’/
e ;Te importa si intento reformular lo que creo que he comprendido?

* Disculpa, ;y si te preguntara...?

Clialbcluier formula descrita anteriormente servira é:%lara, tomar ell turno dei
palabta y en ¢ese¢ momento realizar alguna intervencion de valor para e

coachee como:

* De todo lo que has dicho hasta ahora, ;qué hay de nuevo para ti?

* Escuchandote lo que has dicho hasta ahora, ;qué mensaje tiene para
t1?

¢ ;Donde estas en estos momentos respecto a tu objetivo?

e ;Que dice de t1 y de este momento todo lo anterior?

Ahora bien, ten en cuenta que debes acompafiar las preguntas anteriores de
una gesticulacion quizds un tanto exagerada con las manos, haciendo
referencia a toda la informacion vertida hasta el momento sin que haya

habido ninguna interaccion hasta ese momento.

Una vez hecho esto, es preciso que el coach continie acompafiando al
coachee a que retome la direccion hacia su objetivo. Para ello servirian

preguntas como:

¢ Qué tiene que ver eso con tu objetivo?
* ;Qué relacidn tiene eso con tu objetivo?

¢ /Quéte dice a ti?
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- Jue hay en todo €so que te ayude a seguir avanzando !

¢ ;Por donde quieres continuar ahora?

* ;Como quieres continuar a partir de ahora?

No hay que olvidar que hay diferentes formas de interrumpir de una manera
“suave” para que, como ya he puesto de manifiesto, la fluidez de la

comunicacion y de la conversacion no decaiga.

Por ejemplo:

A. Interrumpe cortando el discurso de la otra persona. Esta opcién no es

recomendable en la mayoria de los casos, pero es una mas a contemplar.

B. Interrumpe con alguna de las expresiones de peticion de permiso vistas
anteriormente. Aunque esta formula supone cortar la conversacion del
coachee en algin momento, se hace con palabras amables que normalmente

tienen buena o mejor acogida que una pregunta directa.

C. Otra opcion es que durante la conversacion levantes ligeramente la mano
como si fueras a pedir la palabra, de forma lenta y siempre acompafiada de
una leve sonrisa. En la mayoria de los casos el coachee suele recibir este

gesto con agrado y, quizas sonriendo, cede la palabra.

D. Haz un pequeiio gesto con la boca, con los labios, como queriendo decir
algo. Inconscientemente o incluso conscientemente el coachee se percatara
de ello y sentira que su coach tiene la necesidad de intervenir y bajara el

ritmo de su locucion dejando espacio para que hables.



E. Haz un movimiento corporal algo brusco, desviando también
ligeramente la mirada hacia otro sitio y en ese momento haz el amago de

comenzar a hablar sin hacerlo. Normalmente esto provoca que la otra

persona empatice con el movimiento (neuronas espejo) y pare de hablar.

F. Realiza una respiracion profunda, inspirando de una forma ostensible, y
antes de expirar permanece uno o dos segundos conteniendo el aire.
Probablemente el coachee tendera a hacer lo mismo y en ese momento

habra espacio para que entres y preguntes.

Mas alla de lo dicho, es importante que compartas con el coachee que
durante la sesion pueden surgir ocasiones muy puntuales en las que sera
interrumpido. Deja claro que, en caso de hacerlo, el objetivo sera aportar
algo que en ese momento pueda resultarle mas valioso incluso que lo que

esté diciendo.

6. Devuelve de forma natural al coachee todo lo que suceda en la
conversacion. Es interesante tomar conciencia de que todo lo que sucede
en una sesion de coaching o en una conversacion puede ser positivo para el
coachee si se devuelve de forma natural, invitdndole a la reflexion acerca de

ello.

Te pongo en situacion. Por ejemplo:

A. Que una tercera persona interrumpa o, por ejemplo, que suene un

teléfono movil.



Es sin duda una de las situaciones mas frecuentes en el ambito del coaching

ejecutivo o en un entorno de conversaciones profesionales. En este caso tu
reaccion ha de ser siempre de naturalidad y de normalidad sin que dicha

interrupcion pueda afectarte.

Una vez finaliza la interrupcion es momento de devolver ese hecho al

coachee con preguntas como:

. Qué acaba de ocurrir?
* Qué significado le das?
e ;Como te ha hecho sentir?
. Qué sentido tiene que haya sucedido?
» Si tuviera algun aprendizaje, ;cudl seria para t1?
* /CoOmo lo valoras finalmente?
* ;Qué¢ decides hacer para el futuro?
* ;Con qué te quedas de esto?

* Y situviera alguna aportacion en el camino a tu objetivo, ;cual

seria?

B. Que el coachee decida irse y no continuar con la sesion o la

conversacion.

Partiendo del hecho de que esta situacion es muy diferente si se trata de una
sesion de coaching o bien de una conversacion, si es cierto que desde el

espiritu del acompafiamiento y creyendo firmemente que en cualquier



momento se puede producir algo en el coachee que le lleve a un nivel
mayor de conocimiento y, por tanto, de enriquecimiento, son varias las

opciones que se pueden plantear ante una situacion como esta. Si bien es
importante poner de manifiesto que aunque quien “manda” siempre es el

coachee, ahora quien tiene la posibilidad de no rendirse, de seguir

apostando por el acompafiamiento y de no desfallecer, ese es el coach.

Son varias las ocasiones en las que el coachee puede no querer continuar,
bien porque realmente no lo desee, bien porque se encuentre en un
momento de “callejon sin salida”, de “oscuridad”, y elija la opcidon mas

facil en ese momento.

Especialmente para estos casos te planteo las siguientes preguntas:

* Concretamente, ;que es lo que deseas hacer o no hacer?

* ;Qué ha motivado eso?

* ;Qué deberia de haber ocurrido para que no decidieras eso?

* Qué pudiste echar en falta de mi?

* Qué pudiste echar en falta de ti?

* ;Donde queda tu compromiso hacia tu objetivo con esta decision?
* Qué te puedes llevar de aprendizaje incluso de esta ocasion?
» ;Para cuando y como continuar?

* ;Qué cambiara o habra de diferente en la siguiente vez?

* /Qué dice de ti tomar esta decision?

¢ /CoOmo vas a recordar este momento?

* /Como vas a recordar la decision que vas a tomar?



e ;Cuan orgulloso te sientes de ello?

A modo de anécdota personal, recuerdo una situacion vivida con un

compafiero en una intervencidon de Coaching de Equipos en una

multinacional hace ya bastantes afos.

Nos disponiamos a iniciar la tercera jornada con el equipo. Habiamos
viajado la noche anterior para estar a primera hora. Lo llevdbamos todo
perfectamente organizado e ibamos confiados por los feedbacks recogidos

de las sesiones anteriores.

Una vez dentro de la sala y dispuestos a iniciar la sesion, percibimos que

algo no estaba en orden. La distribucion de los sitios era diferente, y sobre
todo su cara no era la misma que en las dos jornadas anteriores.

“;Qué tal estais?” pregunté. Pero nadie respondi6. El tiempo se par6. Hasta
que alguien, quizas el lider natural del equipo, nos preguntd si habiamos

sido informados.

Nuestra respuesta fue evidentemente que no, no sabiamos a qué se referia.

Su respuesta nos dejo frios. Nos explicé que habia informado a su jefe de
que iba a solicitar un traslado e irse a otro destino dentro de la misma
compafiia. El motivo no se debia a ninglin problema personal con nadie del

equipo, sino que respondia a una necesidad vital de cambiar de aires.

Tal como lo dijo miramos a su jefe, que todavia no se habia recompuesto de

ese trago. Esta persona, segiin nos habia manifestado anteriormente y en



privado, era muy valiosa profesionalmente y un pilar en el buen desarrollo

del area y del propio equipo.

De nuevo el tiempo se pard y el silencio se hizo duefio y sefior del

momento. Con buenas palabras y la mejor de las intenciones, fue la misma
persona la que nos indicO que no creia que mereciera la pena iniciar la

jornada puesto que ya no pertenecia a dicho equipo.

Estas palabras pesaron sobre nosotros que vimos coOmo de repente se
empezaban a resquebrajar nuestras expectativas y nuestro proyecto de
jornada laboral.

De forma espontdnea tomé la palabra y comparti con todos nuestra postura.
Estabamos dispuestos a acatar lo que el equipo decidiera que hici€éramos

todos. Pero al terminar hice un amago como de seguir hablando sin hablar,
es decir, deje la sensacion de que aunque mis palabras habian terminado, mi

conversacion no.

Sin saber como ni de donde, brotaron de mi ciertas preguntas que devolvi al

equipo y, dirigiecndome al “protagonista” de la mafiana, dije:

* Qué sientes que puedes incluso en esta situacion hacer MAS por

este equipo?
e /Como te gustaria ser recordado por este equipo?
* ;Y por sus miembros?
* Qué crees que esperan ahora ellos de t1?

» ;Con qué sabor te gustaria a ti dejar el equipo?



* ;Que merece el lugar que has ocupado hasta ahora que hagas ti en

este momento?
e ;Quién vas a ser ti haciendo eso?

* /Qué legado vas a dejar?

Formulé¢ estas preguntas de forma pausada, dejando un breve espacio de
tiempo para la reflexion, que no para la respuesta, y parece que
funcionaron. Esta persona simplemente dijo que, si todos estaban de
acuerdo, por ¢l podia continuar la sesion y seguir formando parte del equipo

durante esta ultima jornada.

Las siguientes preguntas ya si fueron para el resto del equipo:

* Qué oportunidad de aprendizaje incluso ahora se abre para este

equipo?
* (De qué manera puede aprovechar este equipo este momento?
* /Cudn agradecido estard este equipo a esta persona?
* ;De qué manera este equipo podria devolver esto a esta persona?

* ;Por donde quiere comenzar la jornada de hoy este equipo?

He de confesar que para mi fue un antes y un después. Sus caras cambiaron,
su actitud, aparecid la sonrisa, las ganas, la proactividad y la jornada
transcurrid con total normalidad tras una situacion inesperada que nos

exigid improvisar y que supimos afrontar con unos resultados fantasticos.



C. Que el coachee responda “no s€” repetidamente a las preguntas

planteadas.

Lo mas importante en este caso es no comprar el problema, es decir, el

coach no debe intentar encontrar una salida a esa respuesta, un camino de
sabiduria en su coachee. Es este Gltimo quien debe responsabilizarse de sus

actos y de sus decisiones o pensamientos. El no saber viene y termina en €l

o en ella.

Pensar asi no denota falta de interés por parte del coach, mas bien al
contrario. Es una demostracion brutal de respeto y de creencia en el

potencial de su coachee. Lo sencillo seria intentar buscarle la solucion,

pero, de hacerlo, el coach estaria confirmando la limitacion de sus recursos
y de su capacitacion.

El coach debe prepararse para, incluso en este tipo de situaciones,
acompafiar al coachee de forma que encuentre un camino de sabiduria. Para

lograrlo recomiendo preguntas como las siguientes:

* Concretamente, ;que es lo que no sabes?

e Y, ;qué es lo que ST sabes pues?

¢ /Como sabes que no sabes?

* ;Que es concretamente lo que te gustaria o necesitarias saber?
* ;Cuando has tenido mas cerca de ti ese conocimiento?

e ;Qué seria diferente si ya S supieras?

* ;CoOmo seria este nuevo momento?



* (/Qué harias de diferente?

¢ Qué te impide hacer eso?

* (Qué recursos tienes para hacerlo incluso, aparentemente, sin saber?
e ;Quién eres ti desde el “no s€”?

e ;Quién eres tu desde el “si s¢”?

¢ ;Quién quieres ser?

* ;Que precio estas dispuesto a pagar?
D. Que se niegue a contestar a las preguntas.
Esta situacion es muy similar a la que se da cuando el coachee decide
abandonar la sesion. La Unica diferencia es que, en este caso, aunque no

responde a las preguntas planteadas no decide abandonar la conversacion.

Preguntas utiles en este caso:

. Qué ocurre exactamente?

* ;Que¢ hay en esta pregunta que te lleva a no responder?
* /Qué emocion hay detras de ello?

* Qué te aporta no contestar?

* Qué te podria aportar contestar?

* Y silarespuesta ya la tuvieras, ;cual seria?

* Y silarespuesta ya la hubiera dicho, ;cual habria sido?

* ;Qué cambiarias de la pregunta para SI contestar?



e /Qué pregunta es la que nunca te has contestado?

¢ Qué respuesta es la que nunca te has dado?
* ;Hasta cuando?

* ;Para qué asi?

E. Que el coachee pregunte al coach o le pida consejo, o necesite

simplemente una aclaracion a la pregunta.

Uno de los momentos mas repetidos en los procesos de coaching, o en las
conversaciones poderosas, es cuando en ocasiones el coachee, sintiéndose
presionado por las preguntas y buscando una salida temporal o permanente,

le hace a su coach preguntas de este tipo:

Y ta ;qué harias en mi situacion?

(Esa pregunta se refiere a la primera o la segunda opcion?

Habras conocido muchos casos como este, ;qué consejo me darias?

. Qué solucidn tiene mi situacion?

Las preguntas anteriores tienen como denominador comun que el coachee
quiere evadir su propia responsabilidad e intenta transmitirla al coach, ya

sea de forma intencionada o sin ser consciente de ello.

Evidentemente el coach ha de mantenerse firme y fiel al espiritu sobre los
que se cimentan los principios del Coaching en Estado Puro, y no opinar o

responder a las preguntas anteriores, si bien a su vez ha de hacerlo de forma



que la comunicacion no se vea afectada. La sutileza es determinante en este

Caso.

(Como puede reaccionar el coach en esta situacion? Te doy algunos

ejemplos:

Concretamente, ;qué deseas que te diga?
(Qué te va a aportar?

Si ti estuvieras en mi lugar como coach y yo en el tuyo, ;qué
consejo me darias? (Incluso puedes acompaifiar esta pregunta con un

cambio de sitio o silla).

. Qué esperas encontrar en mi respuesta?

(Queé recurso?

(En qué parte de tu historia puedes encontrar tu ese recurso tuyo?

Si mi consejo ya te lo hubiera dado durante la conversacion, ;cual
habria sido?

Y t0, realmente, ;qué consejo crees que te daria?
¢Quién crees que tiene la mejor solucion?

. Quién eres cuando buscas fuera?

. Quien eres cuando buscas dentro?

. Quién eres cuando encuentras fuera?

(Quien eres cuando encuentras dentro?

Levantados ambos de la silla, o separados del lugar inicial de la
conversacion, invitale a dirigir la mirada hacia el sitio donde ha

estado sentado hasta ese momento y preguntale: “;Como ves a esa



persona?, ;qué consejo le darias en este momento de su vida?”.

7. En una sesion de coaching o en una conversacion es normal que se

produzcan momentos de “ceguera temporal”. Puede pasarte, y de hecho

pasa, que la pregunta no surja y no sepas en un momento determinado qué
preguntar. Es cuando, literalmente, te quedas sin palabras y sin preguntas.

En una situacion como esta es crucial mantener la calma y tomar conciencia
de lo que se ha dicho, del momento en el que esta la conversacion, de lo

ultimo que se ha escuchado e intentar continuar con la mayor tranquilidad.

Dicho esto, es cierto que hay alternativas para ayudar al coach a

sobreponerse, consejos que, ademas, van a generar espacios de crecimiento
en el coachee.

Deja salir una leve sonrisa que simule una situacion de desafio hacia el
coachee, de juego, de propuesta de hacer algo diferente e incluso atrevido;
la comunicacién no verbal adquiere aqui una dimension extraordinaria y
determinante para el buen fin de lo pretendido. A partir de este punto tienes

varias opciones:

A. Preguntar directamente a la otra persona:

* Qué te preguntarias a ti mismo en este momento?
o ;Cual seria la respuesta pues?

* Qué sacas de nuevo en cuanto a tu objetivo de esta reflexion?



B. Siempre te queda la opcion de hacer alguna pregunta que pudiera

parecerle al coachee continuacion de las precedentes, sin olvidar nunca la
importancia de la comunicacion no verbal (uso de la mirada, parpadeo,

respiracion, silencios, tonos, acentuacion, etc.)

Me refiero a preguntas como:

* 0/ Y?
* Y, /qué mas?
* Y, ;ahora que?

* Y, ;con esto qué?

¢.---? Esto equivale a, en silencio, hacer un gesto abriendo ambas
manos en sefial como de no saber, como de querer decir... “Y, ;qué

mas?”, “y, ahora que?”, “y, ;con esto, ;jque?”.

C. En ciertos momentos, el mero hecho de no saber y transmitirlo de forma
abierta y sincera no solo puede ser muy valorado por la otra persona, sino

que, a la vez, esta asume que tiene el testigo de la conversacion. Esto
puedes lograrlo mediante expresiones como:
Pues no s¢€ que preguntarte ahora... ;Qué opinas de ello?

Extraflamente no tengo preguntas para este momento... ;[Qué te puede

aportar incluso esto?, ;qué te dice esto a ti?

D. Todo momento de “ceguera temporal” va a implicar en la mayoria de los

casos instantes en los que la conversacion va a tender a pararse. Puede



ocurrir que el ritmo disminuya incluso hasta tal punto que parezca que fuera
a terminar.

En ese momento cualquier incitacion a continuar por parte del coach puede

ser bien entendida por el coachee. Para eso te sugiero el uso de las

siguientes preguntas:

* Y ahora, ;por donde te gustaria continuar?
* ;Que camino en este momento siente que te aportaria avanzar mas?

e ;Que direccion demanda mas tu atencion?

E. Sin duda alguna, bien porque estés ante un momento de “ceguera
temporal” o bien porque estimes que es la ocasion, siempre sera
enriquecedor para el coachee €l hecho de que le propongas hacer una
parada de reflexion, de reconocimiento de lo aprendido y de valoracion.

Esto normalmente se suele hacer tras una parafrasis de la siguiente manera:

Hasta el momento, ;qué es lo que te llevas?

* ;Qué es hasta ahora lo mas potente para t1?
. Qué hay de nuevo en esto precisamente?

* ;De qué manera te acerca a lo que deseas?

¢ Qué te invita a hacer?

e ;De qué manera lo vas a integrar en ti?

* ;Quién eres ti sabiendo esto?



F. Y por ultimo algo que despierta ciertq interés y alguna sonrisa .cuando lo
comparto y que n% eg otra cIc))sa que el? %CCEIO éyhager usacrllo asiduamente

los silencios durante la conversacion. Esto puede hacer que el coachee no
sepa si detras del silencio tipico de una “ceguera temporal” se encuentra

ignorancia o sabiduria. Solo la propia comunicacion no verbal se lo

descubrira.

De ahi la importancia de mantener la tranquilidad, la calma, jugar con la
mirada, con la respiracion, con el cuerpo, con el parpadeo... Jugar con todo
de forma armodnica, como si de ese silencio fuera a brotar el reto mas grande

para el coachee en forma de invitacidn a la autorreflexion.

Llegados a este punto quisiera exponer a continuacion una serie de
preguntas poderosas que pueden resultar de utilidad en funcion del contexto

y del momento.

A. Algunas preguntas poderosas generalizadas:

* ;Que situacion pretendes trabajar? Y del 1 al 10, ;que importancia

tiene para ti?
e ;Como describirias el ideal que pretendes alcanzar?
* /Qué mas?
* Si supieras la respuesta, ;cual seria?
* (Qué consecuencias tendria eso para t1 y para los demas?
e ;Que criterios utilizas?

e ;Que es lo mas dificil o lo mas duro de esta situacion para ti?



* /Qué consejo le darias a un amigo en tu misma situacion?

* Imagina que pudieras hablar con la persona mas inteligente que

conoces, /que crees que te diria?
* /Qué ganarias o perderias con ello?

* Sialguien dijera o te hiciera eso, ;que sentirias, pensarias o harias?

B. Algunas preguntas poderosas para situaciones concretas:

La pieza fundamental en el coaching

. Que es lo que quieres, lo que realmente quieres?

Para clarificar la situacion

* ;Que es cierto de todo eso?
* (Qué pertenece al ahora y qué pertenece al pasado?
* /Que¢ te pasa en este momento?

* (Qué es lo que ha funcionado y lo que no?

Para provocar reflexion sobre creencias

* ;Estas seguro de eso?
* ;Realmente crees que es asi?

* ;Podria ser de otra manera?



Para definir identidad

* ;Quién estas siendo en estos momentos?

* ;Que¢ hay que haces tan bien que sorprendes a los demas?
* ;Quién/qué tendrias que ser para superar esto?

* ;Quién eres realmente tu?

e ;Cual es tu deseo mas profundo?

Mision de vida: ;Cual es el sentido de tu vida?

» ;Para qué haces lo que haces?

(Para que estas aqui?

* ;Cuales son tus suefios?

Preguntas de desafio (para salir de la zona de confort)

(De qué forma puedes cambiar la situacion?

* ;Y hacer algo mejor?

* ;Hasta cuando vas a seguir haciendo lo mismo?

* Qué mas tiene que ocurrir para que te decidas a actuar?

29 ¢¢ 29 ¢¢

* Ante expresiones tipo: “Es imposible”, “no puedo”, “soy incapaz”,

“no lo consigo”:



Esto hace que la persona se

; Qué sucederia si pudieses? .
iQ P proyecte a futuras posibilidades

;Como te sentirias?, ;que Para que se proyecte a futuros
pasaria si fueses capaz? estados deseados

Sirve para recoger informacion sobre
;Qué es lo que te lo impide? los obstaculos pasados o futuros o las

T

Ante respuestas generales

COACHEE COACH
Las personas no aprenden ;Que personas especificamente?
Esto es facil de aprender ;Qué es lo facil de aprender?
Mis alumnos estin avanzando ;Qué alumnos, especificamente?
No me miran a la cara ;Quiénes no te miran, especificamente?

Ante respuestas que llevan implicitas una comparacion

COACHEE COACH

Estoy confuso ;Confuso con respecto a qué?

) ;Con quién, especificamente?
Me cuesta comunicarme ; ;
;Qué es lo que te cuesta comunicar?

Es una persona muy dificil ;Comparado con qué?

Esto es bueno ;Mds que qué, o comparado con qué?




Algunos beneficios de hacer preguntas poderosas:

* Aumentan la toma de conciencia del coachee a través de la reflexion
y proporcionan motivacion para que encuentre la solucion por si

mismo.
* (Cambian el enfoque limitante por uno potenciador.
* Aportan mayor claridad de la situacion actual y de las opciones.
* Fomentan la responsabilidad del coachee.
* Generan posibilidades de cambio.
Ayudan a resolver situaciones de forma positiva.
* Fomentan la creatividad y la innovacion. Involucran.

* FElevan la consciencia de su ser, su hacer y su tener.

PRACTICA 6

Hay una practica muy potente basada en el uso de las preguntas poderosas
que puedes utilizar en diferentes momentos. Después de leer un poema o un
fragmento de un libro, tras visionar un video o haber tenido una
conversacion... En definitiva, siempre que sea interesante concederte (o
acompafiar a alguien a que lo haga) el espacio para una reflexion acerca de

algo que hayas leido, dicho, visto, sentido, tocado, olido o incluso gustado.
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conectado contigo mismo (o0 consigo mismo), en un lugar comodo con
ciertas garantias de intimidad y, sobre todo, que lo hagas sin prisas,

atendiendo cada pregunta como si no tuvieras otra cosa que hacer después.

* /Qué es lo que te ha llamado mas la atencion de lo que has leido
hasta el momento? (;Quizas una palabra, un parrafo, una expresion,

una emocion?).

* ;Que sentido tiene que haya sido eso y no otra cosa lo que te haya

llamado la atencion?
* /Qué tiene que ver eso contigo, con tu vida en este momento?

. Qué mensaje puede tener eso para ti en este momento?
* Si detras de eso hubiera una invitacion a que hicieras algo, ;qué

seria?
* /Qué es lo peor que podria ocurrir si llevas a cabo esa accion?
* /Qué es lo mejor que podria ocurrir si llevas a cabo esa accion?
* /Como te imaginas este ultimo momento?
e /Qué imagenes ves?

* /Son en color o b/n?, ;jestan cerca o alejadas?, ;la imagen es
cuadrada, rectangular...?, ;ves la imagen a través de tus 0jos o te ves
tu dentro de esa imagen?, ;que es lo que mas te llama la atencion de

lo estas viendo?
* Qué sonidos escuchas en ese momento?

e /Son sonidos graves o agudos?, ;los escuchas en modo estéreo o

mono?, ;el sonido es lejano o cercano?, ;como es el volumen?



* /Qué emociones 0 emocion hay en ese momento?

* ;En qué parte de tu cuerpo sientes con mas fuerza dicha emocion?
e /CoOmo es la sensacion en ti?
(Qué palabra resumiria todo lo anterior?
e Qué gesto resumiria todo lo anterior?
» ;Que recurso generan en ti esa palabra y ese gesto juntos?

* A qué persona querida por ti (esté o no contigo en estos momentos)

le dedicarias ese, TU momento?

* ;Que sentirias si pudieras mirar a esa persona a los 0jos mientras le

cuentas o le entregas (cual regalo se tratara) ese tu momento?
. Qué te dice con su mirada?
* /Qué genera eso en ti?

* Qué aprendizaje has obtenido hasta aqui?, ;qué te llevas hasta el

momento?
* /Qué vas a hacer con esto?, ;que accion concreta?

* ;Cuando (dia y hora)?

?gglg)oaéli% LS00 us nivel de compromiso te comprometes a llevar

* Y del 0al 10, ;jen cuanto te comprometes con la persona a quien se

lo dedicaste?



Capitulo VI
La metodologia

Una de las particularidades del coaching, y mas ain del Coaching en Estado
Puro, es, como ya hemos visto, acompanar desde la maxima neutralidad al

coachee siguiendo sus pasos y su ritmo.

Si bien es una de las directrices que estan mas presentes en cualquier
proceso, e€s necesaria una metodologia que ayude al coach a conseguir los
fines del acompanamiento. Una metodologia que va a suponer una cierta
estructura, y por tanto un orden, a la hora de avanzar en la sesion o en la

propia conversacion.

Si bien no es objeto del presente libro profundizar en este aspecto, si

consiilero ecesario int(lio(iluﬁir alghmas pinceladas para que sirva como
complemento a 10 aprendido hasta ahora.

Ten siempre presente que la metodologia no debe priorizarse al seguimiento
del mapa del coachee, si bien es necesaria por cuanto aporta mucha riqueza

al proceso de acompafiamiento.

Cuando una persona da sus primeros pasos en el Coaching en Estado Puro o



en el acompafiamiento a través de las conversaciones poderosas siempre le
recomiendo que sea rigurosa con las etapas de la metodologia hasta que

consiga integrar la misma. A partir de ahi ya es cuando debe ir
acompafiando cada vez mas a su coachee, pero siempre cerciorandose de

que las diferentes etapas son exploradas y aparecen en el proceso de

acompafnamiento.

Pero ;cual es esta metodologia en el Coaching en Estado Puro? Tras un
exhaustivo analisis de las alternativas existentes optamos por aplicar la
metodologia GROW, cuyo creador fue Graham Alexander, si bien la
persona que le ha dado una mayor difusion y notoriedad dentro del mundo
del coaching ha sido John Whitmore (1917-2017).

El GROW es una metodologia que invita a gestionar una sesion de
coaching a través de una serie de etapas en las que se lleva a cabo la

exploracion de diversas areas.

Estas etapas se corresponden con las siglas de la propia palabra GROW, en

inglés, y mas concretamente:
G: GOAL =0OBJETIVO (a corto y largo plazo)

R: REALITY = REALIDAD
RESOURCES = RECURSOS

O: OPTIONS = OPCIONES

W: WILL = ACCION, VOLUNTAD



WHO
WHAT

De una forma grafica se podria representar de la siguiente manera:

Smart

Especifico | Medible | Alcanzable | Realista | Temporal
Positivo

Desafianie

Valores (¢Para qué? x4)

Visualizacion

Objetivo

Blogueos en Comporiamientos
Realidad Blogueos en Emociones
Blogueos en Creencias

Opciones "Ysi..”

;i Qué?
¢ Dénde?
¢Cudindo?
Accion ¢Compromisa?
¢Qué te aportard?
¢Cémo te sentirds?
;Cémo sabras que lo has realizado?

PRIMERA ETAPA. G > OBJETIVO

Una de las mayores aportaciones y beneficios del GROW es que determina
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de una forma amplia y detallada. De esta forma, con lo primero que se

encuentra el coachee es con lo “que desea”, con lo que “si quiere”, a
diferencia de las conversaciones tradicionales y cotidianas donde lo habitual

es comenzar dedicando tiempo, espacio y reflexion a los obstaculos o

problemas existentes.

Asi pues, esta primera etapa invita a explorar el objetivo, lo que desea la
persona que en ese momento esta siendo el coachee o interlocutor de la

conversacion poderosa.

En una sesion de Coaching en Estado Puro trabajamos con dos tipos de
objetivos. El objetivo general, que es por el que el coachee participa en la
sesion (también llamado objetivo de proceso o meta final), y el objetivo de
la sesion o meta de desempefio que, como su propio nombre indica, es el
que se va a tratar en la sesion y que logicamente contribuira al objetivo del

proceso.

En el caso de conversaciones poderosas (no obligatoriamente enmarcadas
dentro de un proceso de Coaching en Estado Puro) normalmente el objetivo

de proceso coincidira con el de sesion.

Dicho lo anterior, en la primera etapa el coachee ha de tener muy claro y
definido lo que desea, lo que anhela, lo que SI quiere, y para eso te planteo
las siguientes opciones de exploracion (ten en cuenta que el orden de las

preguntas lo marcara el coachee a través de sus propias respuestas):

1. La sesion o la conversacion poderosa comenzaria con preguntas del tipo:



e ;Que¢ objetivo tienes?

* Qué te gustaria alcanzar?
* ;Que te preocupa?

. Qué te gustaria solucionar?
* /Qué te trae aqui?

e ;Que¢ concretamente te gustaria trabajar en esta sesion?

2. El segundo paso es FILTRAR EL OBJETIVO, que consiste en llevar a
cabo una bateria de preguntas que acompafien al coachee a definir al

maximo su propia meta.

Para lograrlo son necesarios diversos filtros entre los que se encuentra el
SMART, cuyas siglas en inglés de nuevo representan las areas de preguntas

que se van a explorar.



_ ;Qué es para ti...?
S Especifico (specific) 5 .
#Qué quieres conseguir realmente?

;Como sabras que lo
M Medible (measurable) has alcanzado?

;Cuanto de alcanzable es?
A Alcanzable y concerta-

dos (achievable/agreed) ;Quién lo ha podido alcan-

zar en el pasado?

;Como de realista es en cuanto

Realist alisti
R sta (realistic) a tiempo, posibilidades...?
- Temporal. Con fecha sCudndo?
y planeado por etapas X
(time phased) ;Para cuandot?

A este filtro resulta interesante afadir algunas preguntas procedentes de

otros filtros existentes como pueden ser:

Positivamente enunciado
(positively stated): “No digas
lo que no quieres hacer, sino
lo que si quieres conseguir”,
P Elmgiive dc,P“?“,lﬂm i 3 ;Qué es lo que SI quieres?
porgue es mas facil conseguir

algo que se anhela, que

lo que se quiere evitar (se
habilitan recursos de una
manera 6ptima y efectiva)

;Como (cuanto) de retador



Desafiantes (challenging) -‘ (desafiante) es para

‘ C

ti este objetivo?

3. Una vez que el objetivo ha quedado definido y evidentemente claro, llega

el momento de facilitar la aparicion de la motivacion en el coachee hacia lo
que desea alcanzar.

Esa motivacion, intrinseca, vendra de la exploracion de los VALORES, de
aquello importante que hay detras del objetivo y que le mueve, le llena, le

satisface.

Todo objetivo tiene, como minimo, un VALOR y una MOTIVACION que
representa el MOTOR del movimiento hacia aquel. Que el coachee lo
explore, lo conozca, lo integre y que comience su camino alineado con ello
(alineacion objetivo y valores) es fundamental para el buen fin del

acompafiamiento.

Para ello dispones de varias opciones desde el punto de vista del Coaching
en Estado Puro. Una de la mas efectivas es la realizacion de una de estas

dos preguntas de forma continuada.

» ;Para qu¢ quieres conseguir tu objetivo?

* /Que te va a aportar?

Ambas preguntas son similares y te aconsejo utilizarlas, como decia, de

forma continuada, esto es, volver a plantearlas después de la respuesta

. , . .
Ahtoarnida 7 ncf Ao FAarrna rarnctida diirante 11100 A11941A A A1TIAAA XTanAd



VUlviiiuQ, )’ Aol Uwvw 1V1l1111G Luyuuua Vuldlitvy Uil VuQuli U U vilivU VY vviwoe.

La intencion es que el coachee vaya investigando y profundizando cada vez

mas en el VALOR o VALORES principales que hay detras del objetivo
planteado y que son los que le mueven. De esta manera, la motivacion sera

mas pura, mas real y verdadera, y por tanto la aportacion al proceso de

cambio o de consecucion del objetivo, mas efectiva.

Una vez el coachee haya llegado a los VALORES auténticos que hay detras
de ese objetivo, es importante permitirle que explore el grado de alineacion

entre ambos mediante las preguntas:

e ;Como de alineados estan tus valores con tu objetivo?

* En caso de conseguir tu objetivo, ;de qué manera podrias satisfacer

esos valores?

* ;Cuanto de importante son para ti dichos valores?

4. Por ultimo y no por ello menos importante, en ocasiones es
recomendable facilitar un espacio donde el coachee pueda VISUALIZAR
su objetivo, es decir, hacer una representacion, lo mas real posible y a través
de sus cinco sentidos, de lo que si quiere alcanzar. Esto hard que empiece a
crear en su mente la realidad a la que aspira (con los consiguientes
beneficios a nivel neurologico que tienen las visualizaciones, segun acredita

y corrobora la Neurociencia).

Para ello es aconsejable el uso de preguntas que ayuden al coachee
describir, a través de los cinco sentidos, la situacion deseada como si

realmente estuviera en ella. Puede hacerlo con los ojos cerrados o bien con



los ojos abiertos; con musica apacible o bien sin musica; en un entorno
concreto que sea comodo o dentro de la propia sesion donde se encuentre...

SEGUNDA ETAPA. R> REALIDAD

Tras la concrecion del objetivo es momento de invitar al coachee a que
entre en contacto con lo que esta ocurriendo, en relacidon al objetivo, en ese

instante, es decir, lo que esta sucediendo en su realidad actual, en el hoy.

En esta fase el ritmo ha de ser mas lento, mas pausado, los silencios
adquieren un mayor valor y, en ciertas ocasiones, es necesario contrastar lo
que dice el coachee con la pregunta: “Lo que manifiestas, jes un hecho o

una opinion?”.

El motivo de esta pregunta (a pesar de ser cerrada) es invitar a descubrir o
explorar puntos de vista diferentes, remover los pilares que hasta ese
momento han podido representar, aparentemente, los soportes donde se

apoyaba el coachee. Es una manera de confrontar la informacion que esta

dando y sembgar la posibilidad de la duda ante lo que hasta ahora le parecia

Es una fase en la que las preguntas han de ir dirigidas hacia lo que esta
ocurriendo en estos momentos, hacia las cosas que ya ha hecho y que le han
dado o no resultado. Esto provocara, logicamente, la aparicion de los

bloqueos que el coachee tiene y que le impiden avanzar hacia su meta.



Bloqueos que normalmente, y atendiendo al proceso cognitivo visto con
anter10r1da , aparecen en forma de lo siguiente:

e Comportamientos limitantes.

* Emociones limitantes.

Creencias limitantes.

Lo mas probable es que la exploracion de dichos bloqueos provoque
multitud de emociones en el propio coachee, emociones algunas adversas
temporalmente que van a requerir mayor presencia y conexion por parte del

coach.

FR RIS AIAR SIS 1Rndadns.f SiifBiaRa son aquellas que comienzan a

* Que

Cuando

Doénde

Quién

Cuanto

Si la fase anterior era muy importante en el proceso de cambio y
consecucion del objetivo, no lo es menos esta, puesto que es donde se

producen realmente los cambios.

Para terminar, es importante que recuerdes que la deteccion del bloqueo va
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que nivel se encuentra el bloqueo (ten en cuenta que normalmente el

bloqueo ha de ser atendido desde un nivel inferior o mas profundo).

A modo de ejemplo. Si el coachee dice:

“Por mas que quiero, es que no lo hago”. El bloqueo posiblemente esta en
el area de los comportamientos.

“Me siento mal, con miedo por lo que pueda ocurrir”. El bloqueo

posiblemente esta en el area de las emociones.

“No es posible, creo que por mas que lo intente no lo lograré”. El bloqueo

posiblemente esta en el area de las creencias.

TERCERA ETAPA. O > OPCIONES

Esta fase.tiene como obijetivo acompanar al coa a que desde.su faceta
mas creativa 'y proac%vla p‘[an%ee IR A mER4s e AR e accion, mejor

(ante la situacion descrita en la segunda etapa y en la direccion descrita en
la primera).

Se trata de generar mas opciones, aunque el foco no esté en la cantidad.

Lo cierto es que se suele decir lo siguiente:



* Si no tienes ninguna opcion estas muerto.

* Si tienes solo una opcion estas obligado.

* Si tienes dos opciones estas en un dilema.

Si tienes tres opciones es el comienzo de una verdadera eleccion.

El coach debe acompaiar al coachee en este proceso incitando y premiando
su creatividad sin que a este le preocupe la calidad de la opcion elegida (es
la que es, por muy inutil o extrafia que parezca). En paralelo, el coach ira
subiendo de forma consciente la energia de la sesion puesto que lo normal

es que se llegue a esta etapa con un nivel mas bien bajo. Ten en cuenta que
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Para ello, son utiles preguntas del estilo:

* /Qué opciones tienes para hacer ante esta situacion?
* Qué mas opciones tienes?

* Y sino tuvieras limites, ;que harias?

En ocasiones, el coachee empieza planteando SUPOSICIONES
NEGATIVAS (la mayor parte de forma inconsciente), que pueden afectar a

las soluciones creativas. Por ejemplo:

* No se puede hacer, es imposible.

* No disponemos de recursos, de dinero.



* FEllas nunca estaran conformes.

En estos casos es muy util para el coach empezar las preguntas con un “;y

* Y si fuera posible, o se pudiera hacer, ;qué harias?
* Y si ellas si estuvieran conformes, ;qué harias?

* Y si tuvieras recursos y/o dinero, ;qué harias?

Con esta opcion se sortea temporalmente la censura de la mente racional y
se libera la parte mas creativa del pensamiento, por lo que el obstaculo

puede llegar a parecer mas superable.

CONSEJOS CONVERSACIONALES PODEROSOS.
METODOLOGIA OPCIONES (O)

Te muestro algunos recursos muy utiles ante momentos de “bloqueos

creativos” del coachee:

A. Disociaciéon de si mismo, es decir, invitale a que se vea “desde fuera”
para que, desde una posicion externa y objetiva a la situacidon, pueda

plantear otras opciones. Ejemplos:

* Pidele que se siente en una silla vacia frente a la que estaba

ocupando con anterioridad y, desde ahi, invitale a que piense en la



S1tuacion que ha plantcado la persona que €staba S€ntada €n ¢sc
lugar. Una vez hecho esto preguntale: “;Qué le propondrias que

hiciera?”.

* Intercambia el rol de coach con la otra persona, es decir, haced un
cambio momentaneo de papeles para que el coachee, en su nuevo

papel, te diga qué opciones podria llevar a cabo para acercarse a su

objetivo.

B. Otra de las formulas tutiles para hacer frente a un “bloqueo creativo” es
solicitar al coachee que reflexione y seleccione diez opciones que le
acerquen a su objetivo. Eso si, sin ningun tipo de limitacion y registrandolas
en un papel tal como las vaya pensando (evita que el intento de jerarquizar
las mismas a la hora de pasarlas al papel ralentice su capacidad creativa)
para, posteriormente y una vez escritas, las puntiie de 0 a 10 en funcion de
los beneficios o costes de las mismas (donde 10 implica el mayor
beneficio). Para terminar, invitale a la reflexion y a tomar conciencia de

aquellas que ocupan los primeros lugares.

CUARTA ETAPA. W > ACCION

“Un sueiio con accion puede convertirse en realidad. Un suefio sin accion

queda en fantasia.”

(Pedro Marcos)



En esta fase la protagonista es la accion. Sin accion no hay nada.

La accion es una de las caracteristicas y condiciones mas importantes del

Coaching en Estado Puro porque si no hay accion por parte del coachee no

dara ningiin paso hacia su objetivo o meta.

SIEMPRE, SIEMPRE, SIEMPRE es necesario concluir una sesion de
coaching con una invitacion por parte del coach a la accion a través de un

proceso de preguntas y de acompafamiento.

A. ;Por qué es tan importante la accion?

Porque genera automaticamente en el universo del coachee, por este orden

concatenado, lo siguiente:

 Resultados

[ ]

Feedback

[ )

Aprendizaje

-

Mejora de habilidades

[ )

Objetivos (cumplimiento o acercamiento)

B. ;Qu¢ caracteristicas ha de tener un plan de accion?

* Ha de ser especifico y claro. Tiene que estar perfectamente detallado

en cuanto a lo siguiente:



- El area de mejora, es decir, ;qué se pretende mejorar con el plan de
acmgn@? J ¢4 P J P

- El dia, la hora, la duracion, el lugar, la compaiiia (si la hubiera),

etc.

- Los posibles obstaculos para su cumplimiento y recursos con los
que cuenta el coachee para que, en caso de que aparezcan aquellos,

poder solventarlos.

- Que sea medible (;como se sabra que se ha conseguido?).

Ha de estar orientado hacia el objetivo de la sesion y del proceso.
Ha de ser retador y motivador para el coachee.

Tanto coachee como coach deben registrar el plan de accidn por
escrito. En este sentido y dentro del entorno de una sesion de
coaching concretamente, te recomiendo elaborarlo siguiendo las
siguientes pautas que garantizaran el buen entendimiento por parte
de ambos, y especialmente servira para testar su validez en funcion

de las diferentes reacciones que el coachee vaya mostrando:

- Tras invitar al coachee a tomar nota, el coach simulara estar
haciendo lo propio dirigiendo su mirada y su cabeza hacia el papel,
si bien elevard tan solo la vista durante un momento para ver la
reaccion que la escritura del plan de accion infunde en la fisiologia
del coachee. La intencion es apreciar algin gesto, algin cambio o

similar mientras lo escribe.

- El coach, al no haber tomado notas, solicitara al coachee que le
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mismo estar atento a cOmo se expresa, como lo comparte

verbalmente con el objeto de detectar algin posible break en el

mensaje, alguna emocionalidad o musicalidad diferente, etc.

- Al finalizar y tras pedir permiso al coachee, €l coach repetira en

voz alta las notas que ha ido tomando. Es algo asi como un tercer
pase” del plan de accion que permitira al coachee escucharlo en

boca de un tercero.

En el caso de que en alguno de los tres puntos anteriores el coach
detectara algo llamativo, sencillamente se lo devolveria, a través de
alguna pregunta, desde la maxima de las neutralidades invitando al

coachee a que tome conciencia y valore qué significado puede tener

lo devuelto 8sin lahobli acion ni, la necesidad de que se derive algo
en concreto de dicha apreciacion).

Debe tener un COMPROMISO por parte del coachee de que lo va a
hacer. Me refiero no tanto a garantizar el buen fin de este, sino a su

cumplimiento.

Para eso el coach puede invitarle a evaluar del 1 al 10 su grado de

compromiso con la ejecucion del plan. Ante respuestas inferiores a

9, te aconsejo hacerle este tipo de preguntas:

- (Qué tendria que cambiar en este plan o en otro para que tu grado

de compromiso sea de 9?
- . Qué impide que te comprometas con un 10?

El compromiso es importante por cuanto supone y equivale al
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que determina o sella las posibilidades de que la accion planteada se

lleve a cabo.

CONSEJOS CONVERSACIONALES PODEROSOS.
METODOLOGIA ACCION (A)

. Definir el area de mejora.

. Establecer las acciones especificas que se van a trabajar.

. Fijar quién va a llevar a cabo dichas acciones.

. Fijar cuando se van a hacer, con fecha y hora.

. Aclarar donde se van a hacer y como.

. Definir el resultado esperado de dichas acciones.

. Especificar como se van a medir los resultados de las acciones.

. Solicitar al coachee su nivel de compromiso (del 1 al 10).
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. Testar como es la relacion del coachee con su propio plan de accion.
10. Explorar qué¢ le va a aportar el buen desenlace de dicho plan a la

consecucion de su meta.

PROCESO DE CONCIENCIA Y ALINEACION (CyA)

Han sido ya varias las ocasiones en las que he puesto de manifiesto la
importancia de facilitar la toma de conciencia en el coachee, pues es una de
las piedras angulares en todo proceso de cambio y de consecucion de

objetivos.

Mas alla de lo visto hasta ahora, desde la filosofia y espiritu del Coaching



en Estado Puro tanto en su vertiente mas profesional como en la meramente
personal, de acompafiamiento tan solo, se ha hecho notar la necesidad de

Incorporar un proceso que genere un plus de conciencia a la vez que
permita integrar los conocimientos adquiridos hasta ese momento por parte

del coachee.

El resultado ha sido el proceso de Conciencia y Alineacion (CyA) que tiene
por objeto, a través de preguntas, asentar aprendizajes y elevar el nivel de
conciencia del coachee de manera coherente con el devenir y el mapa de

este.

Resulta muy util desarrollar este proceso al terminar cada una de las etapas,
aunque si se realiza al finalizar la fase primera del objetivo (G) y tras la
conclusion del plan de accion (A), es suficiente para conseguir unos

propositos mas que Optimos.

Este proceso implica plantear, justo en los momentos indicados, una serie
de preguntas relacionadas con diferentes niveles neurologicos, vinculados

unos a otros, facilitando asi la gran toma de conciencia del coachee.

En el siguiente grafico puedes ver las etapas del proceso CyA empezando
por la fase de menor conciencia a la que mas, expandiéndose la misma a
medida que va aumentando el rango de accidon y la profundidad de las

reflexiones. Estas etapas serian:

¢ Parafrasis
* Toma de Conciencia

¢ Obhietivo de Ses1on
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* Objetivo de Proceso

¢ Valores

¢ [dentidad

Legado

Legado
Identidad
Valores

Objetivo de proceso

Objetivo de sesion

Si recuerdas el mapa a nivel neurologico del ser humano (valido también

para los equipos), resulta bastante similar al que ahora nos ocupa.

Para acompafiar al coachee en los momentos que he mencionado

anteriormente (tras la etapa G y tras concretar el plan de accion -W-) debes



formular una bateria de preguntas que, sin duda, incitaran a la reflexion,
para ir aumentando de profundidad a medida que vayas haciendo mas

preguntas con sus consiguientes respuestas.

Aunque estas pueden ser de diferente tipo, el objetivo es comun a todas:

que la respuesta del coachee se corresponda con los diferentes niveles
neurologicos que hemos comentado con anterioridad.

Las preguntas seran de un tipo u otro en funcion de aspectos como el
devenir de la conversacion, las palabras utilizadas por el coachee, su grado
de madurez o la afinidad que tenga con el mundo del desarrollo personal o

profesional, etc.

Todo comienza con una parafrasis (vimos este concepto en la parte
dedicada a la escucha activa) para, posteriormente, continuar con las
preguntas que aparecen en el siguiente grafico. No olvides que tienen un
caracter meramente informativo y que lo importante radica en que la
respuesta del coachee le permita ubicarse en los diferentes niveles

neurologicos:



{En qué ¥ quidn va a contribuir que seas asi?
o Aguié legados vas a dejar siendo esa persona?

:De qué manera contribuye a ser la PETSONG
fuie quiieres ser?
fCdmo comecta con tug valores?

#0ué aporta esto a uobjetive de proceso?

(f0uE aporta cato o 1 objetivo de seslin?

Qué te levs b o] momento?

Una vez que el coachee concluye su proceso de reflexion es recomendable
que repita el mismo viaje, pero a la inversa, de arriba hacia abajo, o del

circulo mas grande al mas pequefio, con preguntas del estilo:

Desde ese Legado, ;quién eres tu?
* Siendo esa persona, ;que valores tienes?

» ;Como se conectan esos valores con tu objetivo de proceso o por lo

que estas aqui?

* ;De que¢ manera el objetivo de la sesion acompafia y ayuda a

conseguir esto ultimo?



S1 bien al principio estergroceso puede resultar un poco repetitivo, € incluso
quizas tedioso, es increible el poder que tienen las reflexiones que emanan

del mismo. Tanto, que se convierten en una pieza clave tanto en el devenir

de la sesion de coaching como de la propia conversacion poderosa.

Suele ser al final del proceso cuando el coachee reconoce y siente el valor,
el impacto, de este proceso de Conciencia y Alineacion (CyA).

CONSEJOS CONVERSACIONALES PODEROSOS. PREGUNTAS
PODEROSAS POR ETAPAS

PREGUNTAS FASE OBJETIVO

* Qué te trae por aqui (orientada al objetivo del proceso de
coaching)?

* ;Que es lo que quieres trabajar?

* ;Que te gustaria conseguir (en una frase)?

» Concretamente, ;jqué esperas obtener de esta sesion?

* Qué seria lo mas util que podrias conseguir de esta sesion?

* ;De qué manera podria acercarte este objetivo de sesion al objetivo

de proceso?
» ;Para qué quieres conseguir tu objetivo?
* ;Como de importante es para ti satisfacer dicho valor?

» ;Cuanto estan tus objetivos alineados con tus valores?

A larco plazo ;cual es la meta relacionada con este tema?



. Cuando quieres alcanzar tu objetivo?

. Cuanto estas dispuesto a invertir o comprometerte en el proceso?

. Qué precio estas dispuesto a pagar por conseguirlo?

¢(Cuanto de importante es para ti alcanzar tu meta?

Preguntas filtrado objetivo

. Cual y como seria tu situacion ideal?

¢ Que vas a oir/ver/sentir cuando lo hayas conseguido?
(En que te beneficiaria si lo lograras?

. Qué podrias perder al lograrlo?

¢ Como afectaria a tu entorno si lo lograras?

¢ Como cambiaria o afectaria a tu vida el conseguirlo?
. Cuanto de merecido es para ti1?

¢ Como te ves si ya lo hubieras conseguido?

. Con qué ayuda has tenido que contar?

. Con que recursos?

. Queé elecciones tuviste que hacer?

A qué has tenido quizas que renunciar en el camino?
. Qué ganas y que pierdes al final de tu vision?

. Qué tienes que hacer para llegar alli?

. Qué cualidades o fortalezas ven los demas en ti para conseguir tu

objetivo o resolver tu problema?



* Qué carencias ven en ti?

* ;De qué manera te acerca a tu objetivo la informacion obtenida hasta

ahora?

PREGUNTAS FASE REALIDAD

¢ Que esta ocurriendo actualmente en relacion con el objetivo?
* ;Donde te sientes respecto a tu objetivo en la actualidad?
* ;Que distancia hay entre ti y tu objetivo?

» Simulando una linea del tiempo ;en qué sitio estds?

* ;Que acciones has realizado en este sentido hasta ahora?
* ;Cuales fueron los efectos de esas acciones?

¢ ;Que¢ has hecho y no ha funcionado?

¢ Qué has hecho y si ha funcionado?

e ;Que te ha impedido alcanzarlo?

* ;Como lo evitaras a partir de ahora?

* ;Qué de diferente puedes hacer para alcanzarlo?

. Qué cosas te ayudarian en este momento?

e ;Qué te impide actuar?

¢ /CoOmo te sientes con esto?

* ;Por qué no has alcanzado tu objetivo?

* ;Qué roles quieres cumplir?

* ;A quién afectara este proceso ademas de a t1?



(Crees que hay otras formas de interpretarlo?
e ;Cuando y como dirias que esto ocurre?

* ;Con qué obstaculos te podrias encontrar?

* Qué recursos tienes para superar dichos obstaculos?

88;%2 Jepursos te harian falta, y qué no tienes, para superar los
ulos®

¢ ;De qué manera te acerca a tu objetivo la informacion obtenida hasta

ahora?

OTRAS PREGUNTAS PARA EXPLORAR LA REALIDAD

¢ Quién estas siendo en estos momentos?
¢ ;Cuales son tus fortalezas?

» ;Cudles son los aspectos esenciales de tu éxito?

» ;Cuadles son tus principales dificultades?

* (/Que es lo que te aporta mas energia?

* De qué cosas te sientes satisfecho, orgulloso?

» Sipudieras librarte de algunas cargas, ;cudl elegirias la primera?
* ;De qué estas insatisfecho?

* (Que crees que esta fallando?

* (Qué aprendizaje has obtenido de ellos?

* (Qu¢ areas de mejora tendrias que trabajar?

* Qué te esta faltando?



PREGUNTAS PARA LA GENERACION DE OPCIONES

e En relacion con lo comentado, ;jqué puedes hacer?
* ;Que¢ opciones tienes?
. Qué acciones puedes emprender?
* ;Que ideas se te ocurren para conseguir tu objetivo?
e ;Que¢ podrias hacer para avanzar un paso mas hacia tu objetivo?

* ;Que es lo que mejor sabes hacer en referencia a la consecucion de

tu objetivo?

* /Qué es lo que mas te gusta hacer en referencia a la consecucion de

tu objetivo?
* Y sifuera posible, o se pudiera hacer, ;qué harias?
» Ysiellos st quisieran, jqué harias?
s Ysituvieras tiempo y/o dinero, ;qué harias?
» Sipudieras hacer cualquier cosa (sin limites), ;jqué harias?
* Si el dinero (u otro obstaculo) no importara, ;qué te ves haciendo?

* Siconocieras a la persona que mas sabe sobre tu objetivo (o la mds

inteligente del mundo), ;qué crees que haria?
* ;Que otras cosas harias?

* ;Cual es la idea que mas te gusta?
¢ ;Cual de las opciones tendria mas €xito?
* Si tuvieras una varita magica, ;qué cambiarias?

* /Como puedes enfrentarte a esto de otra manera?



En la linea del fiempe, Si avanzaras un paso hacia tu objetivo ;qué
dccion représentaria:

* De todas las opciones, ;cudl es la que mds te podria acercarte a tu

objetivo (sin pensar en su coste)?

* ;De qué manera te acerca a tu objetivo la informacion obtenida hasta

ahora?

PREGUNTAS PARA HACER UN PLAN DE ACCION

e /Qué vas a hacer?
e /Qu¢ mas?
¢ En funcion de cual de estas alternativas vas a actuar?
* ;Cuando vas a hacerlo (dia, horas...)?
* ;Durante cuanto tiempo?
e ;Donde lo vas a hacer?
» ;Cuanto te acerca o aleja esta accion a tu meta?
* ;Que¢ obstaculos podrias encontrar en el camino?
» ;Con que recursos cuentas para superar dichos obstaculos?
* ;Quién necesita ser informado?
* ;Que¢ apoyo necesitas?
e /Como y cuando obtendras ese apoyo?
* ;Qué otras consideraciones puedes hacer?

* Qué mas hay que tener en cuenta?



* ;Que¢ podrias hacer para recordar esto (ancla)?

* ;Que puedes hacer para ayudarte a realizar esta accion

regularmente?

* Del I al 10, jen cudnto te comprometes a llevarlo a cabo?

* Qué modificarias del plan de accion para subir la puntuacion

(compromiso inferior 1)?
e ;Qué te impide comprometerte en un ) *?
¢ ;De qué manera contribuye esta accion a tu objetivo de la sesion?

* ;De qu¢ manera contribuye esta accion a tu objetivo del proceso?

PREGUNTAS PARA CERRAR UNA SESION DE COACHING O
UNA CONVERSACION PODEROSA

* ;Hay algo de lo que hubieras querido hablar y que no se haya
preguntado?

e /Como te has sentido?
* ;Qué has aprendido?

e Qué te ha aportado la sesion de hoy?

PRACTICA 7

Hay una practica muy constructiva y poderosa consistente en acompaiar al
coachee a través de la pregunta “;para qué?” o “;qué te va a aportar?”.

Hazlo durante cuatro, cinco o seis veces hasta llegar a los valores mas puros

v nroafiimmdac Alie ce niieden eneceantrar detrdac dAel ahietiva nlanteada A narfir
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de ahi hay que testar el grado de alineacidon que el coachee tiene entre sus
valores y sus objetivos.

Esta practica es muy recomendable en cualquier entorno, profesional o
personal, puesto que los resultados suelen ser de un gran valor para el que

se permite responder a las mismas.

PRACTICA 8

Como ya hemos visto, una de las partes de mayor relevancia en un proceso
de cambio o de consecucion de objetivos es la definicion amplia y certera

del mismo. A mejor y mayor definicion, mas probabilidades de alcanzar la

meta.

Para ello hay una practica muy util que te ayudara a establecer el mismo por
ctapas, es decir, a desgranar el objetivo deseado en pequefios objetivos
distribuidos en el tiempo de forma que la meta final quede dividida en
metas intermedias, o metas de desempeio, lo que posiblemente facilitard su

consecucion.

Dicha practica se denomina Técnica del Escalador y tiene como propdsito
establecer la meta final y las metas de desempefio. Se trata de traer el futuro

al presente estableciendo metas de desempefio (metas parciales que
dependen del cumplimiento de coachee) hasta llegar a la meta final (esta no
suele depender en su totalidad de aquel). Es como disefiar una carrera por

etapas.
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(B) que va a trabajar mirando al futuro en relacion con sus objetivos, o lo
que es lo mismo, le plantea qué le gustaria alcanzar en un futuro.

A le pide a B que represente en el suelo una linea imaginaria que simule la
linea del tiempo de su vida. B tiene que orientar donde esta su pasado, su

futuro y su presente. A sugiere a B que entre en la linea por el presente,
mirando al futuro.

A invita a B a que piense, que reflexione (con los ojos cerrados) acerca de
un objetivo a largo plazo (profesional o personal), o bien que se imagine en
una situacion ideal dentro de, por ejemplo, cinco o diez afios (el tiempo lo
puede determinar B). Cuando lo haya hecho, B tiene que hacer una seial,
abrir los ojos y desplazarse por la linea del tiempo hasta el momento que ha

visualizado.

Una vez ha llegado, A le pide a B que vuelva a cerrar los 0jos y que se
1magine que estad en ese momento futuro habiendo conseguido el objetivo
marcado. Se trata de que conecte con dicho instante, para lo que puede
utilizar la respiracion para relajarse y asi facilitar la integracion. Una vez B
est¢ “viviendo” su objetivo, A le acompafia mediante preguntas para que B
hagss 1 deasg R xbaithadsde el exhevsedisdo & tapiénds

cumplido de forma sensorial:

. Qué esta ocurriendo en ese momento?, ;que sucede?
¢ Qué estas haciendo en relacion con el objetivo?

» ;Donde estas?



* ;Con quién estas?

* ;Que ves a tu alrededor?

* ;Son imagenes en color o b/n?, ;es una imagen apaisada o

cuadrada...?

e ;Ves laimagen desde tus propios 0jos, o te ves a ti mismo en la
imagen? (En caso de que se vea en la imagen, el coach le solicita

que intente ver a través de sus propios 0jos).
* /Qué sonidos escuchas?
* Qué olores percibes?
* /Qué emociones hay en ese momento?

* /Como te sientes?

Mientras B conversa, A va tomando notas posicionandose a su altura, ni
delante ni detras, y nunca dentro de la linea del tiempo de B. Mentalmente,
A establece tres pasos temporales intermedios entre el momento inicial y el

deseado por B.

Una vez B ha terminado de describir su situacion ideal (en los proximos
diez o cinco anos), A le inviaa a %ue, cion los oljos cerra%os, d¢ un paso hftcia
atras e 1magine due retrocede en su linea del tiempo dos anos (este plazo
puede variar en funcidon del periodo de diez o cinco afos marcado al

principio por B), y entonces le pregunta:

“;Que tienes que haber conseguido en este momento para que dos aios

después consigas lo que has expresado anteriormente?”’.



A toma nota de todas las indicaciones que B le va explicando pues son estas
precisamente las metas de desempefio que llevaran a B hacia su objetivo

final. Es importante que A ayude a B a especificar la informacion que da en

cada momento y que tome nota de ello.

Son aplicables de nuevo las preguntas vistas en el paso anterior (las
referidas al momento ideal de diez o cinco afios).

Cuando B finaliza, A le invita a que dé un paso atras de nuevo en su linea

de tiempo. Esta vez le propone retroceder un afio y le vuelve a preguntar:

“.Qué tienes que haber conseguido en este momento para que un afio
después logres lo que acabas de expresar, y dos afios mas tarde alcances tu

meta final?”.

De nuevo, A toma nota de todas las indicaciones que B le va explicando
pues son estas precisamente las metas de desempefio que llevaran a B hacia
su objetivo final. Es importante que A ayude a B a especificar la

informacion que da en cada momento y que tome nota de ello.

%el yvuelyen \% 11c1a 13 ;reguntas vistas en el paso anterior (las
teHeridasal Mometo | e die Nco anos).

Por ultimo, se repite el ejercicio retrocediendo de nuevo un afio mas (lo que

va a situar a B a doce meses del momento inicial) y A le pregunta a B:

“;.Que tienes que haber conseguido en este momento para que doce meses
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con anterioridad has relatado en las distintas etapas?”.

Se repite el proceso. A toma nota de todas las indicaciones que B le va
explicando pues son estas precisamente las metas de desempefio que
llevaran a B hacia su objetivo final. Es importante que A ayude a B a

especificar la informacion que da en cada momento y que tome nota de ello.

Por ultimo, A invita a B a que retroceda hasta el momento inicial y,

lentamente, vaya abriendo los ojos.

A pone en comun con B sus notas y facilita tiempo a B para que registre
cuales han sido sus metas de desempefio a la vez que explora su momento a

traveés de las siguientes preguntas:

e /Como te has sentido?
* ;Que¢ has aprendido?

* Qué te ha aportado el gjercicio?



Capitulo VII
Guia rapida para crear una conversacion poderosa

Una vez realizado un viaje por el apasionante mundo del Coaching en
Estado Puro y de las conversaciones poderosas, quizas te resulte de utilidad

tener a mano una guia rapida que, de forma esquematica, practica y agil, te

acompaie. en el momento de crear una conversacion y convertirla en una
conversacion poderosa.

Expongo a continuacion diez consejos y diez preguntas tipo que pueden ser
una estructura de partida para iniciar y acompafiar a la otra persona en su
proceso de reflexion (ten en cuenta que, al no saber las respuestas a cada
una, es probable que alguna pregunta no sea la mas adecuada en cualquier

conversacion; debes ser tl, con tu propio criterio, quien decida el cambio

por otra pregunta mas oportuna para esa situacion).

GUIA RAPIDA — 10 CONSEJOS PARA TI

ANTES de iniciar la sesion de coaching o la conversacion poderosa

1. Busca un lugar donde puedas estar solo, sin que nadie te vea, y durante



cinco minutos reldjate, quizas a través de la respiracion (realizando
respiraciones profundas y lentas) o quizas a traveés de cualquier otro medio

que a ti te venga bien (musica...).

2. En este espacio plantéate las siguientes preguntas y responde:

. Qué quiero conseguir de esta sesion de coaching o de esta
conversacion?

» ;Cuanto de importantes es eso para mi?

e /Qué he de hacer ahora para conseguirlo?

DURANTE la sesion de coaching o la conversacion poderosa

3. Una vez iniciada la conversacion, ocupate los primeros minutos de
gestionar tu propia respiracion para que sea calmada, serena y te permita

encontrarte comodo o comoda alla donde estés.

4. Mira fijamente (incluyendo momentos en los que desvies

intencionadamente la mirada hacia otros sitios) y deja que una leve sonrisa

esté presente en tu rostro.

5. Acompafia esta expresion con un parpadeo lento (al unisono que tu
respiracion) y haz movimientos leves con tu cabeza al compas de la

conversacion de tu coachee.

6. Ponte como reto sencillamente escuchar y concede tu mayor patrimonio,

Vo h Val PaYal 44 n‘:‘lnﬂr\:r\ o~ ]n nnnnnn l']f\ 1(\ P el el Pa b Val f\ﬁ“‘A An‘nﬂ+n t‘]f\ 4'1.



guLv Lo U sliviiviv, a4 1a vduosa UL 1d puloulla HyuLu Lola Juldalltvy Uuv U

(probablemente, tras los pasos anteriores te resulte mas sencillo puesto que
tu nivel de paciencia habrd aumentado al sentir una mayor tranquilidad

interior y un ritmo personal menor).

7. Ve fijandote en la postura corporal de tu coachee € intenta adaptarte (sin
imitar) a la misma, siempre de forma lenta y realizando cualquier cambio
cuando vayas a formular una pregunta, nunca mientras esta hablando tu

coachee.

8. Toma conciencia de tres aspectos de la conversacion como minimo:

* ;Cual es el mensaje, problema, objetivo o deseo principal de la

conversacion?

* ;Que le esta ocurriendo en estos momentos que suele ser el principal

bloqueo?

e /Qué emocion es la que estd presente en su discurso?

9. Utiliza dos o tres veces la parafrasis, asi como también las preguntas

acerca de las ultimas palabras que pronuncie o aquellas que pudieras

considerar claves.

TRAS la sesion de coaching o conversacion poderosa

10. Regalate de nuevo cinco minutos para recuperar tu propio ritmo

personal a la vez que tomas conciencia de como ha ido la sesion de
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* /Qué me ha dicho que se lleva la otra persona?

* ;Que mejoraria para la proxima vez?

e Qué destacaria de esta sesion de coaching o conversacion

poderosa?

GUIA RAPIDA — 10 PREGUNTAS PARA TI

1. ;Qué tal estas? En el caso de una respuesta del tipo bien/mal, insiste

con una sonrisa y pregunta: ;Qu¢ hay detras del bien/mal?

2. (Qué objetivo tienes? ;Qué te preocupa? ;CoOmo te gustaria estar?

3. Concretamente, ;qué SI quieres?

4. Realmente, ;qué te va a aportar?

5. ;Cuanto de importante es eso para ti? Y, ;quién vas a ser ti con ello?
6. /Qu¢ te ocurre en estos momentos?

7. (Qué recurso tuyo necesitarias para solucionarlo?

8. (En qué¢ parte de ti (o de tu historia) encuentras esa solucion o ese
recurso?

9. ;Qué podrias hacer de diferente a corto plazo?

10. ;Cuando lo vas a hacer, con qué nivel de compromiso del Y al '* y a

quien le dedicarias la consecucion de este objetivo?



Capitulo VIII
El arte de las conversaciones poderosas. Mas alla del

“Arte’,

PARA QUE LAS CONVERSACIONES PODEROSAS?

Una, pregunta aparentemente poderosa como la anterior, breve —cinco
palabras—, directa, concreta y de profundidad, se merece una respuesta

aparentemente poderosa también.

Sin duda, la respuesta no es otra que las conversaciones poderosas sirven
para generar espacios de crecimiento en el interior de uno mismo y en el
entorno que le rodea. En definitiva, sirven para contribuir a “algo mejor”,

desde un “yo mejor” y “mas generoso”, aportando asi un sentido a lo que

uno hace.

La vida es un transcurrir por un mundo en el que las grandes protagonistas
son las relaciones, las relaciones humanas (con uno mismo, con el
universo...). Estas se canalizan en la mayoria de los casos (por evitar el
totalitarismo) a través de conversaciones; en ocasiones conversaciones

intimas con uno mismo y en otras, quizds, un poco menos intimas con



terceras personas.

La vida es una continua evolucion en distintas direcciones que requiere de

diferentes tipos de adaptaciones del ser humano. Y estas no podrian

entenderse fuera del marco de las conversaciones.

Las conversaciones son las que marcan el devenir y el destino del ser
humano. Realmente, el paso de una persona por la vida lo determina la
cantidad y la calidad de sus conversaciones, especialmente este Ultimo
matiz que se concreta en el hecho de que sus conversaciones hayan sido

poderosas.

Desde que el ser humano nace emprende un camino relacional, y sera su
habilidad para navegar por €l, para surcar sus cielos y atravesar sus

fronteras, la que determinara en parte su estado de bienestar o felicidad.

Rodearse de conversaciones, de conversaciones poderosas, es rodearse de
riqueza, de emociones poderosas, de entornos de vida, de hermosos

amaneceres y de dulces puestas de sol.

El tiempo pasa, si, para todos, si bien lo que cambia de unos a otros es ¢l
fecueriio que de'amo%de nuestra existencia. Ese racuerdo se fundamenta £n
as relaciones que hemos tenido con el mundo y, por tanto, en las
conversaciones que hemos protagonizado mientras hemos sido sus

inquilinos.

Ser consciente de la importancia de lo expuesto anteriormente y de la

magnitud de las consecuencias es ser un privilegiado. Y actuar en total
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vida en armonia con uno mismo y el entorno, a través de unas relaciones
poderosas, a través de unas conversaciones poderosas es, como decia una

cita, ser un 1luminado.

{MAS ALLA DEL “ARTE”?

Y aqui, ya al final de este libro, la narrativa me devuelve al principio, a esos
comienzos, a esos devenires de la vida que me llevaron a encontrarme con
el coaching, y a todas esas experiencias que a lo largo de estos tantos afios
han dado como resultado una disciplina, un entrenamiento y hasta un estilo

de vida como es el Coaching en Estado Puro.

He de confesar y quiero hacerlo, que para mi, mas alla de ese “Arte” de las
conversaciones poderosas y del Coaching en Estado Puro, lo que hay, lo

que existe, son personas y momentos.

Personas que han pasado por mi vida desde ese primer dia y que, de alguna

manera, han contribuido a que ahora esté terminando este libro.

Personas mi entorno (lle traba 0,,como el e a? c(lie ?
apostaron al principio por e proyec 0, los que se su on espue§ y los

estan y no estan hoy.

Tambien personas que creyeron profesionalmente y especialmente en mi, y
sin animo de olvidar a nadie recuerdo con especial carifio a Gabi, Angel

Luis, y Silvia (aquella mi primera alumna que, con su decision de “apostar
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por mi —--=SCguln Sus propias paladras—, Imce permitio 1nicidr mi andadura

profesional).

Y como no, a mi antiguo socio y sobre todo amigo Antonio G.C. Con ¢l
empece esta aventura y aunque luego elegimos trayectorias profesionales

diferentes, nuestros caminos vitales siguen unidos.

Personas también de mi entorno personal que han ido viendo como aquella

“lokura” se ha transformado en algo solido, de peso, que me proporciona
felicidad.

Personas que, reacias al principio a sumergirse también en este mundo del
coaching, con el paso del tiempo, y sobre todo con una menor presion por
mi parte para que se acerquen a ¢l, han i1do tomando la decision,

paulatinamente, de conocerlo, de saborearlo.

Mi gran satisfaccion es, sin duda, que no solo les esta gustando, sino que les
“engancha”, y eso hace que me sienta orgulloso de ellos, y también de mi,

por haber sabido esperar a que cada uno encontrara su momento.

Este mundo maravilloso del coaching, y mas concretamente del Coaching
en Estado Puro,.me ha errnlf1 1do conocer a grandes amieg%s, am(iﬁﬁ
conocidos, conocidas, y e pec1a mente a una persona que s€ ha quedadd

conmigo para siempre, alguien muy especial con la que no hay distancia.

Y por supuesto, personas que han apostado por esta forma y estilo de vida,
de saber relacionarse con el mundo, de aprendizaje y de acompanamiento.

Alumnos, clientes y conocidos que han experimentado el potencial de las
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conversaciones poderosas 'y del Loaching n L£stado ruro y a 10S que

agradezco Inmensamente sus mensajes, Infinitamente generosos,
transmitiéndomelo.

Para mi, el Coaching en Estado Puro se reduce a momentos, momentos de

vida, la mia, de recuerdos, los mios, y de historia, la mia.

Momentos llenos de humanidad, de agradecimiento, de sinceridad, de

pureza. Momentos para el recuerdo.

Momentos muchos que requeririan hacer un ejercicio de investigacion

introspectiva importante, ardua e intensa.

Precisamente hay dos que recuerdo ahora y que creo merecen ser
protagonistas de este libro porque, ademas incorporan, algo realmente

increible.

Incorporan las palabras impacto y huella.

El primer momento acontecid en Bogota (Colombia) en 2018

aproximadamente.

Nos encontrabamos finalizando la primera formacidén de futuros coaches
fuera de Espafia, en Bogota, con un grupo de diez personas, nueve chicas y
un chico. Un grupo magnifico, realmente como la inmensa mayoria de
todos ellos que he tenido la suerte de conocer y de poder compartir en el

entorno de Efic, lleno de humanidad y generosidad.



Epstabamos ce€rrando la rormacion y €ra €1 momento d¢€ recibir Sus

feedbacks, los de los alumnos, acerca de la experiencia vivida.

Cierto es que, hasta ahora, hemos vivido (mi equipo y yo) momentos muy
bellos cuando alumnos y clientes nos han dado su testimonio acerca de la
formacion, de lo que han compartido con nosotros... Feedbacks que, por
supuesto, nos ayudan a mejorar y a seguir avanzando, todos llenos de
anécdotas y emociones y que seria imposible reproducir por el gran
volumen que recibimos. Sin embargo, hay uno que se produjo en aquel
momento, en aquel bello pais de Colombia y en aquel maravilloso grupo

que, sin desmerecer a los demas, cal6 en mi como ningun otro.

Una alumna (ella sabe quién es) que en su vida profesional trabaja con
colectivos con dificultades y ciertas desventajas sociales, llegado su turno,

simplemente dijo:

“Pedro, quiero darte las gracias a ti y al equipo de Efic por la formacion y la
experiencia que nos habéis dado, que nos habéis permitido vivir. Siento que
soy una persona diferente y que tengo muchos mas recursos para ayudar a
mi pueblo, a mi comunidad, y con ello hacer un pueblo mejor, y una mejor

nacion, una mejor Colombia”.
Nunca antes escuché¢ algo asi.

Me llegd6 a lo mas profundo de mi corazon. Entendia el impacto que el
Coaching en Estado Puro podia tener en uno mismo, en su entorno mas
cercano, en su empresa... En definitiva en su vida (lo que ya es

impresionante), pero nunca me conecto tanto la palabra comunidad, pueblo

- - - - - -



0 nacion con 1o que estabamos haciendo.

En aquel momento conecté con algo que iba mas alla de mi mismo, con

algo que, fruto de lo que hacia y favorecia hacer promulgando las bondades
del Coaching en Estado Puro, estaba trascendiendo mas alla de lo que nunca
hubiera imaginado. Aquel momento, sin duda, se quedara para siempre en

mi. Gracias.

Y el segundo momento al que hacia referencia creo y siento que es preciso
que sea el protagonista que cierre este libro porque, en mi opinion, las

casualidades no existen, sino mas bien las causalidades.

El final de este libro coincide con un momento de la historia en el que la
humanidad se esta enfrentando a un gran reto, a algo diferente, dificil, de
cierta o bastante consternacion humana y que esta permitiendo aflorar el

sentido de solidaridad mas profundo que toda persona lleva dentro.

Es ahora cuando unas personas se estan erigiendo en héroes (aunque no
quieran llamarse asi), personas extraordinarias que con su saber hacer, y

sobre todo con su humanidad y generosidad, estan salvando vidas.

Este segundo mamento que qujero recordar esta dedicadg a ellos. Si, a
VOSOtI'Og, fos samitarios (ﬁe cﬂafquler espec1ah§iad ydla%or , porque es’lo

minimo que podria hacer para devolver solo una pequefia parte de lo que

estais dando.

Me transporto en el tiempo unos aflos atrds y me viene una imagen, mi

pareja y yo en el medico, concretamente el traumatologo. Ella se habia



operado por segunda vez del menisco (la primera fue en su epoca

adolescente).

En esa ocasion pude acompaiarla, ya que la distancia que separa nuestras

residencias no lo habia hecho posible con anterioridad.

Era una visita de revision, si bien previamente habian sido muchas las veces
que, estando con ella, me habia mostrado su descontento con su propia

evolucion.

Me decia que no era igual que la primera vez, que no veia el avance, y que

temia por como seria todo tras la recuperacion.
En mis multiples conversaciones con ella pasé de todo.

Primero actué como coach, probando a hacer preguntas con el deseo de que
pudieran ser poderosas... Pero no, no funcionaba (quizas el hecho de que
ella también se haya formado en coaching, aunque no ejerza, pudiera tener

algo que ver, o sencillamente no).

Posteriormente intervine como novio, como persona que la ama... Y
tampoco, no. habia u](oialabra aderezadas %on el mas puro_amor que l'a
consolaran ni que pudieran hacer que cambiara de parecer. Ciertamente la
frustracion era grande, y quizds me rendi, decidi inconscientemente que el

tiempo nos ayudara, mas a ella que a mi, a sobrellevar dicha situacion.

Pues fue en esa visita, a su traumatologo, cuando algo pasdé que hizo que

todo cambiara.



Entramos en la consulta. Saludamos, nos saludé y nos invité a que nos
sentaramos, sin saber ¢€l, el médico, si éramos jovenes o mayores, rubios o

morenos... puesto que no nos miro.

Era un chico joven. Se le veia una persona dedicada y me atreveria a decir
que le apasionaba lo que hacia puesto que, entre otras cosas, era tremendo
su grado de concentracion frente a su ordenador, introduciendo, supongo, la
multitud de datos que se veia obligado a incorporar al programa de
seguimiento de pacientes o similar (algo muy comuin hoy en dia en todas las
consultas fruto de las obligaciones que desde otros estamentos estan
establecidas).

Sin levantar la cabeza, el médico le preguntd a mi pareja:

—¢(Qué tal estas?

Mi pareja le respondié rapidamente, como quien contesta algo de forma

automatica:

—Bien, bien, si...

Y de repente un silencio se aduefid del entorno, hasta que, tras un par de

segundos que parecieron mas, mi pareja reanudo:

—Te queria decir... Creo que esta vez no es como la otra vez ...

No habia terminado apenas de decir esas palabras cuando el médico levanto



la cabeza, la miro fijamente, aguardo quizas otro par de segundos, y con

una ligera sonrisa, pero con tono serio le dijo:

—Mira, aquello pasado, pasado es, estas en el presente y te queda todo el

futuro. ;TG donde quieres estar?

Cuando escuché esto mi cuerpo se puso a la defensiva, se echo para atras,
guard¢ un silencio externo idéntico al de mi interior y mir€ a mi pareja que,

al 1igual que yo, se habia quedado sin palabras y perpleja.

El médico volvio al ordenador, pero ella seguia mirando al mismo sitio que

hacia un instante y de lo mas profundo le salio:

—Ah claro, si, esta claro.

“Ah claro, si, esta claro... ;Que¢ esta claro?”’, me pregunté yo.
Ciertamente estaba claro.

El impacto de ese mensaje del medico, de sus palabras, de su comunicacion

verbal y de la pregunta ultima habian sido de tal magnitud que provocaron

al%ouen el interior de mi novia que ya mas nunca volvid a quejarse de la
rodi

Sin duda ese médico, quizas sin saberlo, o si, habia hecho magia a través de
una conversacion, por supuesto poderosa, lo que yo (“con toda mi

sabiduria”) no habia sabido hacer.



Como he dicho, desde aquel instante mi novia no volvio a hablar de la

evolucion de la rodilla y el resultado final fue mas que satisfactorio.

El motivo de traer esta anécdota y ese momento aqui es que ese profesional,
como tantos miles que hay en todo el mundo, tienen, tenéis, un poder

extraordinario.

Es el poder de la credibilidad, de la confiabilidad, y ello sobre algo que es

crucial para el ser humano. Su propia vida, y su propia felicidad.

Desde la humildad de estas lineas les animo, os animo, a seguir con ese
propoésito de vida, el que tienen, tenéis, la mayoria. Ese proposito que os
empuja a una de las profesiones con mayor responsabilidad que puedan

existir, donde la vocacion es la protagonista.
Y a seguir dando lo mejor de vosotros mismos con la mirada de aquel joven
estudiante y con la experiencia del saber veterano de los afios y de las

vivencias “vividas”.

No lo digo por contentar a nadie, lo digo porque lo siento en lo mas

profundo de mi, porque creo que es cierto y es justo decirlo en alto.

Vosotros, sanitarios, llegais donde el AMOR no llega.

jGracias!

El mundo en realidad es ese lugar donde las conversaciones juegan su

particular partido, ese sitio en el que las personas nos encontramos para



vivir y relacionarnos, con otras o con nosotros mismos, y disfrutar de la

grandeza del ser humano.

Ese juego se desarrolla, cual obra de teatro, en un escenario, el de las
conversaciones en cualquiera de sus modalidades. Conversaciones que, de
ser poderosas, haran que dicha obra se convierta realmente en una gran y
bella obra de “arte”.

El arte de vivir, a través del arte de conversar.
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