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A mi familia, amigos y clientes:

Gracias por...
Perdoname si...
Lo siento si...

Te quiero.
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‘I La importancia de las metas
profesionales y comerciales como
Coach Profesional y Personal






SORAYA BAYO

Ubicandonos en la importancia de nuestra profesion
de Coach

Cuando va pensamos gque nos hemas introducido en la
Fosior v oS hemos! &
protesiory y mos” hemos' preparado de manera teorica 'y

practica formalizando todos nuestros conocimientos,
comienza una nueva etapa, una metamorfosis profesional
que puede desviarnos del camino o acompafiarnos en el
éxito de nuestras metas.

Vivir de nuestra profesion y obtener la experiencia necesa-
ria para llevarla a cabo con dinamismo y responsabilidad
es una de las metas mds importantes.

Pero aqui, debemos también enfocarnos, hacia otra reali-
dad, nuevas perspectivas y logros. Debemos despertarnos
hacia un “feedback comercial”.

Sin clientes, seria imposible proyectar un escenario profe-
sional; una alternativa de vivir de nuestra profesion. Se
abre, entonces una simple pregunta, que serd la base para
subir los peldafos necesarios y seguir nuestro plan de
carrera. Esta sencilla pregunta es la siguiente:

;COomo consigo mis clientes?

Una planificacién y organizacion en nuestras agendas, un
entendimiento de las disciplinas comerciales, nos ayuda-
rdn a que comencemos un desarrollo profesional continuo.
Pero ;COmo lo logramos? ;Como es el proceso para llegar
al éxito comercial?
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Soy COACH ¢, Y AHORA QUE?

Si bien, la ensefianza formal, fue el principal objetivo que
hemos buscado para llegar a ser profesionales del coa-
ching, a partir de alli hay una crisis personal, un cambio
de estructura grofesmnal Y e1;[noc10na1 donde SPIO al.rom-
per esos esquémas'y conceptos para cambiar Ia vision'y
nuestro futuro nos ayudard a identificar y planificar
nuestra continuidad en la carrera empresarial como pro-
fesionales del coaching, y asi enfocarnos en las tareas que
queremos ejecutar como coaches profesionales. La forma-
cién en dreas especificas como son la venta y el marke-
ting, nos aportara valores y herramientas fundamentales
para visionar y concentrarnos en conseguir los resultados
que deseamos.

Aprender no es lo mismo que profesionalizar, cabe aclarar
la diferencia para lograr una coordinacién entre nuestra
profesion y las dreas mencionadas. Al finalizar e iniciarnos
en nuestra profesién, hemos observado que la ensefianza
que hemos recibido ha sido un fin dltimo, un objetivo
deseable que hemos logrado.

La formacién en ventas y marketing, no serda de hecho un
objetivo ultimo de ensefianza, sino un medio. Aqui, el

hpeendidajaercetimesieonairaldiEeet Ipexe paradagyapa
lograr el feedback comercial que estamos buscando para asi
integrar la profesion a nuestras experiencias laborales.

Pero, ;por qué formarnos para captar clientes?
Esta es una pregunta que tiene una multiplicidad de res-

puestas. En especial, como todo profesional del coaching,
creemos que la necesidad es tan urgente que los clientes

14




SORAYA BAYO

van a venir solos, llegan por conocer internamente una
necesidad, ya que no saben orientarse, ni creen estar capa-
citados para ello. Lamentablemente no solo las situaciones
ImasTo Y% Rigis SeQaomicasnos han e el S smay
en mucha informacion, mucho estrés, muchas sensaciones
de insatisfaccién y mucha incomunicacién. La sociedad,
confundida, aturdida por tantos datos, termina sintiendo
que “todo” es “nada” y no comprende con exactitud los
mensajes que le llegan.

Quizés el no tener tiempo para descomponer y codificar
esos mensajes hace que la sociedad no reconozca su propia

XOBQfégilfﬁ]O?@ﬁ%ﬁ{gﬁe@Iﬁﬂq;ﬁgsgﬁ%gpetas positivas per-

Sean las caracteristicas mencionadas o demds variables e
hipétesis que se pueden desarrollar con respecto a por qué
una sociedad no impulsa una biisqueda hacia una guifa posi-
tiva de consolidacion interna y externa lo més importante es
que partiendo de esa desorientacién, hay que basarse en la
busqueda del mercado meta y tener presente que guiar a
nuestros potenciales clientes hacia la actitud de observar sus

Ry pRitesieensidaddspars deergeltsdyisbisaagempanamien-

En resumen, el cliente, es quien en general, por los moti-
vos antes mencionados no se animard a venir a nosotros,
sino que “somos nosotros quienes debemos guiarlo hacia
nuestro encuentro”. Para ello, focalizarnos en la meta de
captar al cliente ideal, lograr el feedback comercial, serd
esencial para la carrera profesional y laboral. Tomar el
curso de la accién, una planificacién a través del conoci-

15




Soy COACH ¢, Y AHORA QUE?

miento exacto del tipo de cliente buscado, de las estrate-
gias y tdcticas que nos ofrecen las disciplinas comerciales
nos ayudard a desarrollar el camino a seguir.

Partiendo de esta base, debemos empezar observando
nuestro escenario, el centro de nuestras fortalezas y debili-
dades. Las amenazas del no conocimiento pueden hacer
peligrar el éxito laboral de nuestra profesion. Por ello, es
importante conocer los procedimientos mentales que para-
lizan nuestra accién en la biisqueda de potenciales clientes.

Proponernos indagar nuestra estructura cultural y los hébi-
tos que contaminan nuestro camino hacia la focalizacién de

PRRtPC R AsapatepRiales CHERiERa55- 05 <3BA BIReFRNCa

El cambio de ser profesionales y comenzar a tener clientes,
trae una crisis interna, la cual puesta en un escenario de opor-
tunidad te daréd las herramientas de motivacién y logros.

Comienza tu camino mental, teniendo en cuenta palabras
claves que te centraran en el éxito:

- Reorientar
- Focalizar
- Recordar experiencias de éxito

- Fomentar la creatividad hacia nuevos caminos

Ten en cuenta las mismas, escribelas en un papel y mientras
sigas leyendo y analizando este manual, tenlas presente.

Serdn una guia para ir construyendo tus visiones futuras.

16




SORAYA BAYO

(Como es este proceso mental de ser simplemente un
coach formado y certificado y pasar a ser un coach profe-
sional con experiencia laboral?

Para graficar mejor esta estructura de comportamientos
antes de llegar a conocer como planificar y conseguir clien-
tes, veamos el contexto interno y externo en el cual debemos
construir las fortalezas precisas para seguir hacia el éxito.

soy Coach
profesional

Llegada

Contexto interno -{
Contexto
externo

Hacia atras * Hacia el futuro

El gréfico desarrollado, corresponde al camino pasado,
presente y futuro.

174

El pasado nos demuestra cudl era nuestra meta, “ser
coach” a partir de la misma, se empezé a desarrollar y pro-

17




Soy COACH ¢, Y AHORA QUE?

gramar un camino mental para lograr el objetivo. Al llegar
al éxito, comienza un proceso de incertidumbre, y después
del logro nos preguntamos:

.Y ahora qué?

Nuestra estructura mental, nos demostrard que, mientras
estemos en este abismo, desarrollaremos cuadros mentales
que serdn muy significativos para mads tarde, tomar la
decision acertada.

Dentro de este abismo, nos encontramos con un cuadrante
de contextos del entorno. Este cuadrante tiene un contexto

interno y un contexto externo.

Contexto interno

El contexto interno se basa en los temores, cuestionamien-
tos personales que debemos aclarar y comprender para
fluir y buscar nuestras nuevas metas. Hay muchos miedos
ocultos que, sacdndolos a la luz nos ayudardn a conseguir
las respuestas que necesitamos.

heposifdetapaPaliZ2anci ANy BeEeT AQdta edidfoank: dRe-

siones sobre cOmo encarar nuestro futuro profesional, si
todavia seguimos en esta secciéon mental.

El contexto interno se divide en dos etapas, relacionadas
entre si, pero que se diferencian con respecto al grado de
interaccion que tiene cada una de ellas con las posibilida-
des de iniciar los primeros pasos comerciales hacia la
carrera profesional.

18




SoORAYA BAYO

La primera etapa del contexto interno, profundiza los
miedos y debilidades con la propia profesion y las capaci-
dades individuales:

- ;Qué hago en cuanto tenga mi primer cliente?, ;Por
dénde empiezo?

- (Podré lograr una imagen de seguridad y profesiona-
lismo frente a mi cliente?

- (Realmente es esto lo que quiero?

La segunda etapa tiene un pequefio paso hacia el éxito ya que
1O R R PE AT RS ARG eI O R R & R BHESS

- Ya me he certificado, he alquilado una oficina, pero
hace meses que no consigo clientes, ;lo estaré haciendo
bien? ;Es esto lo que realmente debo hacer?

- Le comenté a mis amigos que ya me he certificado,
ademds de toda la gente que conozco y todavia no he
tenido un cliente, ya no puedo seguir esperando, creo

que me dedicaré a otra cosa.

- He dejado tarjetas personales en los lugares que fre-
cuento, me he creado un blog profesional pero nadie me
pregunta. Evidentemente esto no es para mi.

Cuando se llega a la segunda etapa, uno se enfrenta con
temores que se conjugan con los limites del tiempo y del
dinero. Los conflictos son mds agudos porque hay
mucho mds en juego.

19




Soy COACH ¢, Y AHORA QUE?

Contexto externo

El contexto externo es el entorno donde me movilizo,

acciono, aprendlo Y esue%vo los conflictos. Es nuestra
manera’de'visualizar los actos sociales de nuestro entorno:

- Hay muchos colegas, va a ser dificil que una persona
sin experiencia como yo, consiga algtn cliente.

- No tengo capital ni dispongo de espacio fisico para
ofrecer mis servicios, no puedo arriesgarme habiendo
tantos coaches con tanto prestigio y experiencia.

AV S LSRRI PRIREOT A A RTIHF A IRe

sionalmente: algtin contacto empresarial o profesional.
Sin contactos no voy a poder trabajar como coach.

Aqui, hemos visto todos estos sectores de manera indivi-
dual, pero es un proceso sistémico donde interactta cons-
tantemente el interior con el exterior.

Cuando ya nos focalizamos en todo este diagrama y en

giidastynnibides, telnsusmod KREtemen 8ol cAiriN e
den ocasionar muchas pérdidas influyendo en la desperso-
nalizacién y el sentimiento de falta de profesionalismo,
ademads de las pérdidas econdmicas de lo que hemos inver-
tido hasta llegar a este punto.

¢Y ahora qué? s

Como coach, sabras, que es uno quien elige sus propios :
caminos Yy selecciona la manera de hacerlos. :

..............................................................................................................................................




SORAYA BAYO

Empezamos tratando de visualizar una realidad diferente,
nuestro primer objetivo para focalizarnos en conseguir
clientes es visualizar una trayectoria y experiencia profe-

SN T RN (RSO A R TS VS A R G T
estando preparados, con las herramientas necesarias para
ganar, o quedarnos en el camino, quedarnos en el pasado,
el ser un estudiante eterno sin observar un futuro profesio-
nal con éxito.

Paul Bear Bryant ha escrito:

No es la voluntad de ganar lo que cuenta, todo el mundo

la fgg% r%i(}gﬂ%l realmente cuenta es la voluntad de prepa-

Y es justamente eso, lo que ahora, comenzaremos a des-
arrollar: ;Como consigo un feedback comercial?

Hoy dia y con tanta competitividad, las empresas buscan
diferenciarse buscando nichos de mercado, es decir,
logrando introducirse con productos mds especializados
para grupos especificos. Es asi, por ejemplo que en la venta

8o YREHIRScARESRES PHSARtERILE SHbINEiaTcyRTIRGRS;
yogur entero, yogur dietético, etc. Cada uno de estos pro-
ductos estd definido para un grupo de consumidores con
caracteristicas diferentes.

Siendo profesionales de un d4rea tan abarcativa como el
coaching, sabemos que nos encontramos con diferentes
ramas o especializaciones que distinguen a distintos gru-
pos y roles sociales.

21




Soy COACH ¢, Y AHORA QUE?

. Al contrario de lo que se puede creer, tener una especializa-
cién no hace descender la lista de potenciales clientes, :
sino, muy al contrario: atraera mas clientes.

..............................................................................................................................................

Esto se debe a que las necesidades manifiestas por los
potenciales clientes buscan encontrar algo definido y que
contenga justamente un servicio a medida. ;Qué haces
cuando te duele la rodilla? ; Vas al reumatélogo o al cardié-
logo?, y spor qué lo haces, si en definitiva, los dos se han
graduado como médicos? Se entiende que la especializa-

6198 ace AHE Lo5 STYSIOR O T1esidop oAt BAAS SHCISRE Y

en la modalidad empresarial, sabrd como enfocar mejor
sus planificaciones de grupo en el drea de ventas, antes
que un coach especializado en la relacién de familia.

Los grupos a tratar cuando enfocas tu profesion, son muy
distintos en:

- Tipos de vinculos

- Tipos de roles sociales

- Actividades diarias de los coacheados
- Metas, objetivos individuales

- Metas, objetivos grupales

- Dificultades de observar realidades

- Etc.

22




SORAYA BAYO

Para cada grupo, habréd una planificacién, una guia y un
andlisis diferente.

Los potencigles cliefdes también lo saPen, Y éPreflieren acers
carse a quien realmente creen que les va a solucionar el

problema, ya sea por tener los conocimientos especificos y
la experiencia necesaria del sector y/o necesidad a cubrir.

Tu primer paso hacia el camino del éxito serd, entonces,
auto guiarte hacia una especializacién que te oriente hacia
lo que realmente deseas hacer en tu futuro, con qué o
quién te relacionas mejor, qué es lo que mds te anima, qué
es lo que més te gusta.

Enfécate en un area de conocimiento en la cual tengas
mayor confianza, esto te ayudarda a sentirte seguro
de ti mismo y de Ila profesibn que ejerces.

..............................................................................................................................................
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2 Veinticinco especialidades y
disciplinas de Coaching

¢Qué es?
¢A quiénes beneficia?
¢cComo es?






SORAYA BAYO

Aqui tienes una guia sobre algunas de las distintas espe-
cializaciones de coaching para que emprendas una carre-
ra hacia tu futuro, mds adelante detallaremos las caracte-

risticas, distintivas comerciales para cada uno de estos
mercados.

Coaching Personal
Coaching Ejecutivo
Coaching Empresarial
Coaching Organizacional
Coaching de Salud
Coaching Positivo
Coaching Comercial
Shadow Coaching o Coaching de Sombra
Coaching Sistémico
Coaching Emocional
Coaching para Adolescentes
Coaching Familiar
Coaching para Padres
Coaching de Marca

Coaching Gay

27




Soy COACH ¢, Y AHORA QUE?

Coaching Espiritual

Coaching Ontolagico
Coaching Zen

Coaching Transformacional
Coaching para Emprendedores
Coaching de Equipos
Coaching Deportivo

Coaching Politico

Coaching Financiero

Coaching para Educadores (maestros, profesores, etc.)

Para empezar a ubicarte, te sugiero que cada vez que
finalices una especialidad, anotes al final de ella, en el 5
espacio habilitado, cuanto te identificas con la especialidad
actualmente, de 0 a 100%, dale un porcentaje mas alto
cuanta mas confianza te infunda trabajar en esa espemahdad

28




SORAYA BAYO

El Coaching Personal

(Qué es?

Es una ufa individual, donde se blIlsca que el cliente
visualice’las salidas necesarias para salir de su actual sen-
tido de malestar mental y espiritual. Se busca a través de
ello, que el cliente pueda volver a focalizarse en sus pro-
pios deseos, que reconozca sus fortalezas, sus debilidades,
y comience a tener confianza en si mismo, para obtener los
logros que desea.

(A quiénes beneficia?
Los clientes son todos aquellos individuos que, sin necesi-

dadafl% it diRR A braRAIO n T A1t SRRSHTION oSt a8 Q)
modificar las conductas y hadbitos negativos para seguir su
camino focalizados en el éxito y la seguridad. Su beneficio
estd relacionado en ofrecerle a cada persona estimulos de
seguridad, compromiso, fuerza y mentalidad positiva para
enfrentar su vida diaria.

;Como es?
El coach guiard y apoyara a esta persona hacia las salidas

HASCRRPH QSRR LSRR B8R, [demetedalosineit;

para conocer al cliente y que él mismo pueda manejar sus
situaciones. Dependerd del problema o inquietud que
lleve al coach, lo que se deberd trabajar en cada sesién. Las
dificultades pueden ser variadas: miedo a hablar en publi-
co, temor a tener un compromiso con una pareja, miedo a
decir que no en situaciones que le son agobiantes, una
madre con un hijo pequefio que siente que no tiene tiempo
y esta agobiada y desbordada por la situacién, personas

29




Soy COACH ¢, Y AHORA QUE?

que quieren volver al mundo laboral después de un parén,
etc. Focalizamos el coaching personal en lo que el cliente
tiene dudas y temores y a partir de alli se trabaja guiando

al cliente para salir de sus inconvenientes.

El Coaching Ejecutivo

;Qué es?
El coaching ejecutivo se basa en conducir hacia nuevos
comportamientos profesionales a los lideres de empresas e

UGN F R SRS I8 PSR OSTa PY SF RIS Yehiyided
poder conciliar la vida laboral de los ejecutivos con sus

vidas personales. Se busca el compromiso al cambio de
comportamientos y al rol dentro de la empresa.

(A quién puede beneficiar?

El coaching ejecutivo beneficia al mando medio, interme-
dio y alto dentro de una organizacién y/o empresa. Altos
directivos, gerentes, jefes, coordinadores, supervisores. Es

una ventaja tanto para los ejecutivos como para la empresa.
;Como es?

El beneficio de esta especialidad radica en ofrecerles a los
ejecutivos de las empresas, una guia de estimulos necesa-
rios para continuar con sus carreras profesionales ascen-
diendo en las mismas y maximizando sus logros laborales.
El coach guia y apoya a través de la escucha y direcciona-
miento para conocer en profundidad las necesidades de
cada uno de los miembros que realizan el proceso de coa-
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SORAYA BAYO

ching. Puede haber inconvenientes por varios factores; casi
siempre, estos factores son muy destructivos tanto para la
empresa como para el ejecutivo por ejemplo, un joven eje-
cutivo con un historial en su carrera brillante, pero que, por
alguna razon, se estanca en sus propios antagonismos o eje-
cutivos muy exitosos con muchisimos afios de experiencia
dentro de un &rea especifica y la empresa quiere promocio-
narlo para ser el lider de otro grupo y otra area. También
pueden encontrarse los ejecutivos que teniendo un alto ren-
dimiento por afios y en un corto plazo de tiempo se minimi-
zaron sus resultados. O ejecutivos que ellos mismos solici-
tan este servicio de coaching para mejorar y profundizar en
sus habilidades personales y /o competencias profesionales.

La metodologia a utilizar es la escucha activa y la atencién
personalizada.

Se han encontrado resultados cuantitativos excelentes en
el coaching ejecutivo.

Coaching Empresarial

;Qué es?

El coaching empresarial va dirigido hacia los empleados
de una organizacion, para favorecer la comunicacion inter-
na, optimizar el rendimiento laboral, potenciar los objeti-
vos de equipo, incorporar el compromiso laboral hacia
actitudes grupales y positivas, para manejar conflictos
internos. El objetivo es el mayor rendimiento del personal
dentro de la organizacién y un entorno positivo diario.

31




Soy COACH ¢, Y AHORA QUE?

(A quién puede beneficiar?

Beneficia a todos los empleados de una organizacién, sin
importar las dreas en las que ejercen sus tareas laborales,
ni e] nivel jerdrquico al ertenecen. Va a de er der del
con}hcto J)%]etl%os y ne esiflades de 1a empresa, el grupo
de empleados a los cuales se les realizara el proceso de
coaching.

;Como es?

Se ofrece a los empleados de la empresa un entorno de
armonia, consolidacidn en sus tareas diarias, compromiso,
y efectividad para que, en grupo, puedan llevar adelante
sus actividades. La metodologia de trabajo es grupal, y
prssicdlevagse a cabo PO asrgds S P Tstemenslen 96 12
les, o grupos informales de la empresa, etc. Es la misma
organizacién quien indicard a quién debe dirigirse el tra-
tamiento y cudl es el objetivo o resultado que desea conse-
guir. En este tipo de coaching hay que tener presente que
hay dos tipos de clientes, la empresa en si quien necesita
resultados 6ptimos y los grupos a coachear. Aqui, enton-
ces, el coach también serd un nexo importante entre los
dos grupos, la objetividad es lo que debe focalizar el

entrenador.

Cuando se realizan este tipo de entrenamientos, puede
ocurrir, que en el grupo aparezca un disparador de des-
contento hacia la empresa, que ya no estara ligado al obje-
tivo primordial en si.

El coach debe estar preparado para este tipo de situacio-

nes. Por ejemplo: si la empresa desea realizar coaching
para motivar y afianzar la lealtad de los empleados de tele-
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SORAYA BAYO

marketing de atencion al cliente pre y post venta y asi
obtener mayores resultados en las tareas cotidianas de
estos empleados, pero a su vez, el coach se encuentra fren-
te a un grupo qu disgi{a su esco%te,nt por su bajo sala-
rio en relacion a las 10 horas de trabajo diario que realiza,
el coach, se va a encontrar con un impulso negativo y de
cierre de atencién y confianza para realizar su trabajo. El
grupo de trabajo tiene muy definido que es lo que desea
para sentirse pleno en la empresa, algo que, el coach no
puede ofrecer, y la empresa, tampoco. Serd la habilidad del
coach y su objetividad frente a situaciones especiales lo
que facilitard el conseguir los resultados que el cliente
principal necesita.

Coaching Organizacional

(Qué es?

Se basa en visualizar y guiar a los participantes hacia la
cultura, politica y visién organizacional que tiene la
empresa. Como organizacion, cada una de las empresas

sfohud esRERtande snpyaignies ditarendes el

las relaciones humanas, el compromiso y la responsabili-
dad social, han ido evolucionando en el transcurso de la
historia comercial, el ejemplo mds significativo se obser-
va en las empresas tecnoldgicas o de Internet, donde los
empleados se han quitado las estructuras visuales, como
por ejemplo, la obligacion de asistir a sus trabajos en
traje y corbata. Se ofrece a los empleados més libertad de
accion, tienen espacios disponibles con juegos de mesa,
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Soy COACH ¢, Y AHORA QUE?

pool, etc. Cada empresa va formando su cultura y busca
que sus empleados se identifiquen con su visiéon, mision
y valores. Muchas organizaciones, ya no desean a los
empleados que pasan muchas hor,ag trabajeg1do, ]Elref,i -
ren que tengan un nexo entre su vida privada y su vida
laboral.

(A quién puede beneficiar?

El coaching organizacional, estd desarrollado para guiar
a todos los empleados de una empresa, organizacion e
institucion que deseen consolidar sus valores sociales y
culturales e identificar a su personal con la filosofia de
la empresa.

;Como es?

El coach deberd adaptarse a las nuevas politicas de la orga-
nizacidn, e identificar las mismas con las costumbres habi-
tuales de los empleados. El beneficio de esta especializa-
cidn es ofrecerles a los empleados de las mismas un nuevo
escenario de comunicacién con la institucién, logrando
una identidad en la cultura empresarial o institucional. El
punto de actuacion radica en justamente conocer los com-
portamientos habituales y desestructurar esas experiencias

paza dacentradg e nuevos comportamientos y formas de

La metodologia de trabajo es en equipo, en grupos,
guidndolos hacia las metas que la organizacién ha decidi-
do trabajar.
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Coaching de Salud

(Qué es?

Se basa en introducir a ]los clientes en c('fm 0S Vi,SL,%lles g
reales que fortalezcan la mente para dar libro 4l

e equi
cuerpo. El estrés, desgana, apatia, fatiga, son caracteristi-
cas especiales de una vida de rutina con toma de malas
decisiones. Una guia para abrir la mente, sentirse feliz y
saludable hara del cliente, una persona mads alegre, equili-

brada y empoderada frente a las adversidades.

(A quién puede beneficiar?

A todas las personas que tengan algtn tipo de adiccién
sacial, xcesps v/ o.hdbitos pace salydables que les gusta;
son parte del nerviosismo y las angustias del individuo.

Cuanta mds angustia més se fuma, cuanto mds nerviosis-
mo mas se come.

Cuantos mds problemas hay en un hogar, mayor seran las
horas en que la esposa o esposo pasara fuera de su casa.

qum&fg)logl’a de trabajo es conducir al cliente hacia su
mayor seguridad emocional, fisica y mental para asegurar-
lo de que tome decisiones y obtenga los resultados necesa-
rios para su propio bienestar. Son procesos muy internos
que llevaran un tiempo prolongado para la salida hacia el
logro del objetivo.
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Coaching Positivo

(Qué es?

El coaching positivo se basa en lograr aperturas mentales
saludablesgq%e den bienestar al clfente en todo su territo-
rio social y real. Se entrenan las capacidades de ser feliz,
estimular la conciencia positiva, buscando siempre el éxito
en todo lo que el cliente emprenda.

(A quién beneficia?

A todas aquellas personas que se sientan fuera de focaliza-
cidén, encerradas en una rutina, que no encuentren salida a
sus propios temores, que no sepan hacia donde dirigirse y

estén estancadas.

;Como es?

La metodologia de trabajo puede ser grupal o individual.
Puede la empresa necesitar este enfoque, puede ser sola-
mente un individuo. La felicidad es algo que incumbe a
tener mejores relaciones, mayor capacidad auténoma en la
toma de decisiones y falta de confrontamiento.

En cada rol social que el individuo ejerce en su accionar

diprigeelsRachingRasity assuhdgsuma utlidad, seredia
propios paradigmas, sus prejuicios para desencadenar
una estructura mental obsoleta y comenzar un
nuevo camino.
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Coaching Comercial

(Qué es?

Permite a los participantes consolidarse dentro de la escu-
cha activa, de'la comunicacién y poder concentrarse en el
aqui, focalizdndose para establecer beneficios conjuntos,
positivos y constructivos en los lazos comerciales.

(A quién puede beneficiar?

Se dirige hacia las dreas comerciales de una empresa u
organizacién, o a todas aquellas personas que quieran
generar rentabilidad comercial.

S UMY 8%1a en las 4reas de contacto con el cliente dentro
de una empresa como pueden ser: atencién al cliente, ven-
tas, comunicacion eficaz, gestion de las emociones, gestion
de reclamaciones y los mismos directivos si son ellos quie-
nes realizan los contratos de grandes cantidades de dinero
con potenciales clientes.

La metodologia de trabajo trata de conducir de manera
indirecta al cliente hacia una apertura mental de concen-

BGRRe LA Rife BedRREAIBRCR AR SR AR AL RIS
de falso contexto. Y pensando en un beneficio comercial
mutuo que dejard muy satisfechas a las dos partes.
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Shadow Coaching o Coaching de Sombra

(Qué es?

Es un analisis observacional, donde el laboratorio de ana-
lisis, es el mismo entorno en ‘donde se encuentra el conflic-
to por el cual el cliente ha pedido asesoramiento.

(A quién puede beneficiar?

A todas aquellas personas que no puedan visualizar men-
talmente su problema y necesidad especifica, y se requiera
ofrecerle ejemplos propios de su conducta para que sean
conscientes de sus actos. O quienes deseen después de un
corto plazo de tiempo, conocer si realmente sus comporta-

mientos estan siendo efectivos.

;Como es?

Se trabaja detrds del escenario, visualizando los actos, acti-
tudes, formas de comunicacién, tipo de rol que ejerce el
cliente en su propio entorno. La metodologia de trabajo es
puramente la observacion y el diagndstico de la situacion,
en algunas ocasiones sin que el cliente sepa que el coach
estd observando. El coach no interfiere en los escenarios de
ejecucion y accion del cliente.

Es una metodologia que podria aplicarse por ejemplo
pasados 3 meses posteriores a un curso de formacion,
para ver si realmente ese curso ha dado los resultados
que se buscaban. Puede actuar como una metodologia de
resultados, y evaluar si él o los clientes han aprendido de
sus propias limitaciones que expusieron en las sesiones
de coaching.
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Coaching Sistémico

;Qué es?

Se basa en conocer la dificultad que tiene el cliente, pero no
relacionandola directamente con el individuo sino, con su
propio entorno.

Este tipo de coaching viene de la teorfa sistémica, la cual
prepondera el entorno como un sistema de causa y efecto,
en donde cada uno interactda frente a sus sistemas y sub-
sistemas sociales.

(A quién puede beneficiar?

tO{iasa uellas personas uedte en,realizar un coachi
e & ehlling sofa sesion, por falta de ?iempo, o farea de
planificacién y organizacién, o solo por curiosidad para
conocer los efectos evolutivos del coaching.

;Como es?

A partir del problema central del individuo, se trabaja en
una Unica sesion, que tiene efectos muy fuertes para que el
cliente, salga con la solucién en ese momento. Esta meto-
dologia es muy fuerte y muy focalizada.

Coaching Emocional
(Qué es?

Se basa en encontrar las perspectivas de los estimulos que
actdan en cada una de nuestras emociones.
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(A quiénes puede beneficiar?
A todos aquellos individuos, que necesiten aclarar sus
emociones y sentimientos. O controlarlos y conocer su ori-

gen. Pueden ser sentimientos de ira, angustia, desolacion,
soledad, incertidumbre, etc.

;Como es?

Cuando se conocen las emociones que deben controlarse,
se buscan alternativas de emociones positivas, guiando al
cliente para que sepa dénde utilizarlas y cémo hacerlo. Las
emociones, juegan un papel sumamente importante a la
hora de tomar decisiones. Saber utilizarlas y manejarlas
para obtener y generar confianza y mentalidad positiva en

HAS JUSBI% S P gadheamirntaiegeria Ratp sualguier
te, por ejemplo en la seleccién de personal donde sin darse
cuenta la entrevistadora puede dejar la objetividad de
lado, si uno de los interesados al puesto de trabajo que esta
entrevistando, en el primer impacto de imagen le hizo
recordar a su hijo, que esta viviendo fuera del pafs. Otro
ejemplo podria ser, una pelea o discusion antes de salir de
su casa, va a poner al individuo en una espiral de males-
tar, buscando excusas para seguir con la ira y el disgusto.

Coaching para Adolescentes

(Qué es?

Los adolescentes son un grupo de individuos con caracte-
risticas muy especiales: orgdnicas, emocionales, actitudi-
nales, etc. El coaching adolescente trata de darles a los mis-
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mos, una guia de concentracion y asi modificar las costum-
bres necesarias para obtener una comunicacion altamente
potencial con sus pares y su entorno.

(A quiénes puede beneficiar?

Se utiliza para guiar a los adolescentes hacia comporta-
mientos sociales estables, a que consigan sus metas y obje-
tivos. Beneficia a ellos mismos, a su grupo, a su familia.

;Como es?

No es fécil trabajar con los adolescentes, tener un primer
impacto de gracia, para poder realizar una guia y seguir
con el trabajo de coachearlos, se necesita manejar técnicas

REAIEGEBR IR YRR HRLSHAh R IEH RS RERISS
si se tiene un resultado positivo, el coach debe cuidarse de
los idealismos de los adolescentes y no caer en un estado de
profesor o lider de equipo. Los adolescentes no conocen
todavia algunos limites sociales, les gusta manejarse en
equipos, especialmente con gente de su edad, el pensa-
miento de grupo es mas importante que el individual, por
ello el coach debe aprender a modificar la etapa de ese pen-
samiento en referencia a él mismo, y apuntar a seguir sien-

do un guia y no un lider, profesor o padre sustituto.

Coaching Familiar
(Qué es?

Esta especializacion busca los puntos de interaccion en la
comunicacién de los integrantes de la familia, sus roles
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especificos, sus tipos de vinculos para guiarlos y que con-
soliden su union.

;A quién beneficia? . .
A'1a familia como grupo sOlido y comprometido. No

importa la cantidad de miembros en la familia. Y se consi-
dera familia tanto a la familia de origen, como a la familia
creada por el individuo.

;Cémo es?

El objetivo es enfocarse en un alineamiento de la comuni-

cacion, en una creacion y disefio de nuevas estructuras y

escenarios que se centren en la integracion de los indivi-

dueseome uza familin comsglidada v sstimulada por sus
. , petsonalizacion,"por su

contexto social, cultural, econémico y educativo.

La falta de comunicacién, de escucha activa, puede llevar
a la incredulidad en el seno y el vinculo familiar. Roles
confusos, asi como la falta de comprension hacen que una
familia no pueda visualizar escenarios positivos para su
futuro con la consecuencia de una desilusién y un des-
membramiento familiar.

El tomar malas decisiones en la familia, termina perjudi-
cando a todos los miembros. El coach, debe diferenciar
muy bien lo que es trabajo en equipo y trabajo con una
familia. No es lo mismo y existen muchisimas diferencias.
La familia es una unidad consolidada por los afios de
vivencia, los roles del significado de la paternidad, las obli-
gaciones y derechos de las funciones. Una mala decisién
puede perjudicar el estado de salud por ejemplo, de un
adolescente, ya que esta en una etapa de rebeldia y confu-
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sion, haciendo que los adolescentes tomen caminos ambi-
guos y peligrosos. Es muy importante conocer el signifi-
cante de cada rol familiar para trabajar conjuntamente con

estos clientes. Los vinculos son més fuertes y mds intimos,
por lo cual la guia debe ser més observacional y analitica.

Coaching para Padres

(Qué es?

Se focaliza en la relacién de los padres con sus hijos, el tipo de
V1’ncullo 1a enﬁ%ia acia los roles: tareag clie cada uno de el]los
en relacion al 1jo, la comunicacion y el lenguaje corporal y
expresivo significativo para la dificil tarea de criar a un nifio.

(A quién puede beneficiar?
A todos aquellos padres que deseen mejorar la relacién con
sus hijos, y la relacion entre los roles maternos y paternos.

;COmo es?
Se realizan sesiones con los padres, para focalizarse en los

KSR YRS PERRIR iR culot endurieRde ingiosa)idas

comunicaciones.

En la sociedad de hoy dia, es posible que las mujeres pue-
dan tener un rol profesional, con muchisimas mds respon-
sabilidades. Ser padres no es fécil, se descompone y modi-
fica una rutina, para pasar inmediatamente, a otro estilo de
hébitos: casas desestructuradas, salidas urgentes del traba-
jo por la fiebre del nifio, vacaciones planificadas en lugares
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especiales aptos para nifios, se acostumbra a comer la
comida frfa, existe un cambio real de hébitos. Se genera
mds paciencia, mds tolerancia.

El problema surge, cuando esa misma paciencia y toleran-
cia generan un campo mental de emociones y sentimientos
encontrados, sin saber, mas tarde, cdmo canalizar todo lo
sucedido. Es importante aqui, guiar a los padres hacia esti-
mulos de emociones seguras y positivas, enfrentdndolos a
sus propias capacidades de lograr llevar adelante la dificil
tarea de ser padres.

Coaching de Marca

(Qué es?

Esta rama del coaching se basa en elaborar, desarrollar,
analizar y construir caminos en las dreas especificas de cre-
atividad de las empresas, especialmente en los departa-
mentos de marketing.

@Atﬂ&élgqgl%“&ﬁf)ﬂ%gggf&f}@r&uieran potenciar sus 4reas de

marketing y creatividad.

;Como es?

Se busca orientar y guiar la capacidad de los creativos en
torno a todo lo relacionado con las marcas de productos,
packaging y gustos de potenciales clientes. El marketing es
una ciencia que busca descubrir las necesidades de los
individuos para abastecerla.
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En una sociedad donde los productos se asemejan y la
competitividad es cada vez mayor, se necesita la creativi-
dad, la busqueda de cémo llegar al potencial cliente con la
marca del producto, cudles serian los beneficios afiadidos
por la marca, porque el cliente compraria el producto y no
el de la competencia.

El coach guia a este grupo con metodologias y ejercicios
practicos buscando la creatividad y que los clientes pue-
dan aprender a concentrarse y focalizarse en sus ideas y
pensamientos

Coaching Gay

(Qué es?
El coaching gay trata de establecer las emociones, los sen-
timientos de la homosexualidad.

(A quién puede beneficiar?
A todos aquellos individuos que necesiten seguridad, y

establpcimiento de emociones por y para sus elecciones
;Cémo es?
Aqui se establece una guia conductora para que las perso-

nas puedan focalizar una vida interior més feliz con el
entorno que los rodea.

Aunque la homosexualidad ha ganado terreno en la socie-
dad, todavia, existen tabtes sociales que restringen la
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aceptacion total de los homosexuales. Se sienten aislados
de la sociedad, formando grupos especiales que los identi-
fique: barrios de gays, discotecas para gays, hoteles para
éays. La presion social y cultural realizan un mecanismo

e’auto marginacion en’estos potenciales clientes, quienes
necesitardn una gufa para salir de estas estructuras y
comenzar a conducirse sin remordimientos, felices de si
mismos y de su sexualidad.

Coaching Espiritual

(Qué es?
Es una guia hacia la estabilidad emocional, mental y de
sensaciones del individuo, pretende llevar al individuo
hacia la felicidad enfocdndose especialmente en los senti-
mientos.

(A quién puede beneficiar?
A todas aquellas personas que necesiten encontrase consi-
go mismas, buscando la paz y el equilibrio.

;Como es?

El coaching espiritual comparte su formacién con las nue-
vas técnicas new age de auto ayuda y comprension.
Visualiza al ser humano en futuros entornos proactivos
interactuando con sus energias espirituales.
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Coaching Ontoldgico

(Qué es?

Tiene la particularidad de trabajar conjuntamente con las
emociones y los estados fisicos, con el lenguaje y las estruc-
turas de comunicacion.

(A quién puede beneficiar?
A todas las personas que necesiten nuevos escenarios de
entendimiento en las relaciones con “los otros”.

;Como es?
Se guia al cliente a saber escuchar, hablar y de esa manera

Jfﬂlellt%%igsnarse mejor con el entorno y con sus posibilidades

La comunicacion, es el cimulo de todas las situaciones que
rodean al ser humano. Sin embargo, el problema no es
solamente la comunicacidn, sino la decodificacion del
mensaje, el saber interpretar lo que el otro dice. Las emo-
ciones juegan aqui un rol muy importante, ya que depen-
diendo del estado emocional en que se encuentre la perso-
na que esta recibiendo un mensaje, asi serd su conducta

futura al feedback del mismo.

Los ejemplos son muy cotidianos y en 5 minutos una
comunicacion puede causar efectos negativos muy signifi-
cativos tanto en una persona como en la evolucién de la
misma, tal es el ejemplo, de una nifia, llamada Camila,
quien llega del colegio, donde tuvo una discusion de nifias
con una amiguita, quien, le comenté que ella tenia el ulti-
mo modelo de la mufieca “xx” porque los padres la quieren
mucho y le prestan atencién, y que, si ella no tenia una
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mufieca nueva “xx” es porque, obviamente sus padres no
la quieren ni le prestan atencion. La nifia de 7 afios, llega a
su casa mal y quiere contarle enseguida a su madre que fue
lo que sucedié. La madre estd trabajando, por lo que
Camiila la llama por teléfono, la madre’le pregunta si esta
bien, si le fue bien en el colegio, que ahora tiene mucho tra-
bajo y que cuando vuelva a casa hablard con ella. La nifia se
siente insegura, intranquila, pero espera a que su madre
vuelva del trabajo, la madre después de varias horas llama
para preguntar como estd su hija, y si el padre (padres sepa-
rados) pas6 a buscar a Camila. La nena sigue esperando a
la madre, no sabe que la madre hablé con su papd quien va
a pasar a buscarla porque la mamad tiene una reunién de
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la pero hacia una hora que se habia peleado con la madre
de la nifia por cuestiones rutinarias, de escuela, presupues-
to, etc. El padre, no tiene programado el dia con su hija, ya
que esta situacién no estaba planificada. Mientras se la
lleva, discute a través de su movil con la madre de Camila.
Cegados por la discusion y por problemas individuales, el
padre de la nifia le comenta a la madre que es una mala
madre, que tiene que prevenir estas situaciones porque el
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era verdad, le dice al padre que quiere preguntarle algo, el
padre solo le dice, ahora no puedo Camila, a tu madre
siempre le pasa algo, yo no puedo con todo. Camila, no ha
obtenido respuesta alguna pero observé una situacion en la
cual para ella, se asemeja a una falta de sentimientos posi-
tivos hacia ella y de falta de atencién. ;jFalto atencion real-
mente?, seguramente no, lo que sucedié fue minimizar
situaciones creyendo que ya estaba todo dicho en el tema
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de querer a Camila, y que no faltaba decirle nada maés. Si la
madre trabaja tantas horas es para darle un futuro préspe-
ro a la nifia, si el padre se enoja con la madre, es por una

rutina de administracién del tiempo entre la mamad y el
papa y no por Camila, pero la nifia ;1o entendi6?

La comunicacién, y su fase mds importante la escucha acti-
va son necesarias para crear escenarios reales y no supues-
tos, para un entendimiento mas feliz y asi focalizar las
emociones hacia la seguridad y la felicidad.

Coaching Zen

(Qué es?

Se basa en los conocimientos y andlisis de las teorias y
practicas orientales agrupadas en la disciplina del coa-
ching tradicional.

(A quién puede beneficiar?
A todas aquellas personas que busquen la armonia y la

disciplina de sus actitudes.

;Cémo es?

El coaching zen es una guia que, a partir de los conoci-
mientos de la cultura oriental y la meditacién, relaciona-
dos con los conocimientos del coaching occidental ayudan
al individuo a visualizar su futuro, lograr resultados y
hacer que el camino que lleve a ese logro sea de felicidad,
paz y tranquilidad.
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La cultura oriental por excelencia se caracteriza por sus
estados intimos de meditacion y sus factores positivos
para el equilibrio espiritual, emocional y mental del ser

humano.

Desde esta perspectiva se logra conjugar la teoria del coa-
ching y lograr una técnica mds avanzada en aprendizaje y
gufa para llegar a los objetivos deseados.

Coaching Transformacional

;Qué es?

El coaching transformacional, gufa a los individuos a una
mejor calidad de vida, a través del talento y el potencial
que cada una de las personas posee.

(A quién puede beneficiar?

A todas aquellas personas que necesitan transformar con-
ductas, comportamientos y hébitos llevandolos hacia un
horizonte positivo.

;Como es?

El coaching transformacional posibilita guiar al cliente a
realizar un cambio de sus cargas negativas de falta de con-
fianza e inseguridad para lograr la capacidad de firmeza y
confianza y conseguir a partir de alli consolidar los verda-
deros talentos, las fortalezas y el potencial que cada clien-
te posee.




SoORAYA BAYO

Coaching para Emprendedores

(Qué es?

Surge de la necesidad del individuo a focalizarse en sus
objetivos futuros, a traspasar los cambios culturales de
aprendizaje a la independencia econémica y conocer sus
posibilidades y decisiones para acertar con los resultados
que se propone.

(A quién puede beneficiar?
A todas aquellas personas que deseen iniciar un proyecto
propio, iniciar un negocio.

:CQmo, es?
Todas las personas calificadas como emprendedores, tie-

nen caracteristicas distintivas que los hacen ser un grupo
totalmente diferenciado en los &mbitos comerciales: acep-
tan los cambios, van en btisqueda de sus objetivos, creen
en sus proyectos y la toma de sus decisiones.

Pero el camino hasta la llegada del éxito es largo, existen
etapas de crisis y procesos internos que llevan al empren-
dedor a dejar de creer en su propio proyecto, hay desgana,

hay falta de resultados.

La caracteristica principal es que este tipo de clientes al
estar tan inyectados de emociones positivas, y falta de
resistencia al cambio, cuando llegan a un estado de crisis,
es mds profunda. No hubo un camino de aprendizaje hacia
la focalizacién y estados positivos, se fue directamente
hacia la cima. Sin aprendizaje, sin argumentos ni guia, la
caida serd més tormentosa.
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Como coach podemos ayudar desde el inicio de la idea,
durante el proceso de ejecucion de la idea y posteriormen-
te en el seguimiento y evolucién del negocio.

Coaching de Equipos

;Qué es?

Se trabaja en la conducciéon de equipos para mejorar los
logros de grupo, motivar, dinamizar y concentrar positiva-
mente los vinculos entre todos sus miembros.

(A quién puede beneficiar?

A todos los individuos que deben trabajar en equipo y maxi-
mizar el rendimiento y su potencial. Pueden ser 4reas de las
empresas, equipos deportivos, equipos institucionales.

;Cémo es?
Se guia al grupo a conocer sus objetivos, a planificar sus
funciones y sus roles dentro de cada uno de los grupos.
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para que el equipo cumpla sus objetivos. El estimulo emo-

cional de “ser parte de” implica una actitud hacia el cum-
plimiento de los logros como un equipo.

Cada uno de los miembros es parte fundamental y cumple

funciones distintivas. Es necesario reconocer las funciones
de cada miembro y apoyar las necesidades de los mismos.

52




SORAYA BAYO

La conduccién es a través de guiarlos hacia las mejores
oportunidades de roles y focalizarse en la unién y fortalezas
que tienen y el valor exterior e interior que genera la union.

El coach ayuda a generar y potenciar la comunicacién, el
compromiso y la confianza’en los integrantes del equipo.

Coaching Deportivo

(Qué es?
Se conduce al individuo o equipo al desarrollo de las habi-

1. | |
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tivos y alcanzarlos.

(A quién puede beneficiar?

A toda persona que tenga como principal actividad el depor-
te, sea esta una actividad individual como por ejemplo el
tenis, o actividades grupales como el fatbol. Deportistas,
directores técnicos, personal trainer, directivos de clubes.

+C A ? . <1

M na gufa conductora, se focalizan las habilida-
des distintivas de cada deportista para maximizar los esta-
dos mentales y emocionales hacia el logro de los objetivos.

Esto puede desarrollarse de manera individual, para lide-
res de equipos o con todo el equipo para compartir las
habilidades, diferenciar roles, y trabajar en escenarios de
unificacion de metas.
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Coaching Politico

(Qué es?

El coaching politico impulsa positivamente al rol social, cul-
tural, econdmico y politico de todos aquellos individuos que
quieren liderar un camino hacia la administracién publica.

Es un estudio integral de la persona en todos los roles men-
cionados para enfrentar los desafios diarios y constantes.

(A quién puede beneficiar?
A todos aquellos individuos que estén dentro de la admi-
nistracion publica, o ejerzan un rol politico-social como

sindicalistas, h’dereT, de BIUpOS gociales instituciones
1cas, futuros politicos, diputados, senadores, etc.

;Como es?

Mediante un hilo conductor en la escucha efectiva, se lleva
a los clientes, a buscar respuestas positivas, conciliadoras,
para los problemas que enfrentan minuto a minuto. Se
focaliza en todas las alternativas posibles para cada esce-
nario representado.

Coaching Financiero

(Qué es?

Es la conduccién hacia nuevas formas de percibir la reali-
dad econdmica de cada individuo. Se busca salir de la rea-
lidad econémica actual, para abrirse hacia otros caminos
mas factibles para cada uno de los coacheados.
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(A quién puede beneficiar?
A todas aquellas personas que tienen una rutina de admi-
nistracion personal, pero notan una disminucién rdpida de

ahorros.

Los individuos que desean comenzar a administrar mejor
sus ingresos y por sus conductas habituales no saben cémo
conseguirlo.

;COmo es?

El coaching financiero, busca en el individuo las alternati-
vas de sacarlo de sus conductas tradicionales y habituales
de administracion de su economia.

Se guia al individuo a que busque las formas de control
econdmico que se compatibilicen con el mundo actual y su
sociedad.

Coaching para Educadores (maestros, profesores, etc.)

E?g()ea%ﬁ%ng educativo, es una guia interactiva que propo-
ne encauzar hacia observaciones mads creativas el abordaje
del aprendizaje a través de las variables del compromiso y
la responsabilidad.

(A quién puede beneficiar?

A profesores, maestros, directivos de escuelas, institutos,
tutores, centros de aprendizaje, universidades, etc.
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;Como es?
A través del desarrollo de las sesiones, los individuos (a
través de grupos o de manera individual), tratan de obte-

ner nuevas metas para incorporar en el aula, mejoras en el
aprendizaje de sus alumnos, o de su equipo de trabajo.

Se trabaja con las relaciones, logrando vinculos que forma-
ran los circuitos para un aprendizaje mds dindmico y crea-
tivo. El compromiso y la responsabilidad del educador, se
orientan hacia nuevas alternativas para relacionarse con
los alumnos y lograr un aprendizaje adecuado.

Filtrando

(Cudles de las especialidades han recibido mayor %?

....... -................................................................1.........................................
H
H
-

Estas son, algunas de las diferentes orientaciones del
coaching. €l desarrollo de alguna de ellas, te permitird 5
enfocarte mejor y te dard mayor fortaleza
profesional 'y  mejor rentabilidad  econdmica.

Ya puedes identificarte con alguna de ellas o puedes
descubrir tu propia especialidad, en funcion de tus gustos,
experiencia, formacion, contactos, localizacion, etc.




3 Tres modalidades para
tus sesiones de Coaching
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Para la realizacion de tus sesiones con los clientes, tienes
tres canales metodoldgicos para desarrollarte. Cada canal
que elijas, dependera de ti, de tu cliente y el favorecimien-

to de avances en cada una de las sesiones.

El coaching se realiza de modo presencial, por teléfono o
por Internet.

Esto dependerd de varios factores: ubicacién fisica del
cliente, tiempos y tecnologia con la que cuentes.

Las caracteristicas que siempre debes tener en cuenta en
los modos de sesionar son:

A. Sesiones personalizadas (Face to face):

- Lugar adecuado: espacio decorado de manera armoni-
ca donde no existan ruidos molestos que hagan desviar
la sesidn, por ejemplo, si estas con un cliente y este esta
justo en un proceso de cambio de pensamiento de con-
ducta, una llamada telefénica puede alterar el hilo del
discurso entre ti y ti cliente. Una oficina tranquila,

bielaventilada sin ruidos nelg'aré at cliante (%?demés
predispone a itha sesion mas tranquila y de confianza.

- Preferiblemente no a los restaurantes o bares: un lugar
publico hard que tu escucha activa no sea el medio de
comunicacion mds seguro para guiar a tu cliente. Los rui-
dos molestos, las pequefias interrupciones por el camarero,
y la distraccién en un ment o en la accion de otra actividad
por ejemplo: el comer, el beber, no lograran la relajacion y
el ambiente que necesitas para focalizarte en tu objetivo.

59




Soy COACH ¢, Y AHORA QUE?

- Lugar fisico del cliente: realizar las sesiones a domici-
lio, quizds no sea una buena idea, tu cliente necesita un
lugar neutral si es que su problema estd dentro de su
casa o lugar de trabajo, indaga primero a tu cliente para
saber los motivos por los cuales ha necesitado de ti. Por
ejemplo, una mujer que ha quedado viuda hace mucho
tiempo, pero sigue siendo esto, un impedimento para
lograr despegar, quizds no desee tener sus sesiones o
quizds no sea conveniente realizar la sesiones en la casa
donde convivié con su marido.

B. Sesiones telefonicas:

- Hay que planificar con anticipacion los tiempos y saber
que el cliente no se distraera con algo que estd desarro-
llando mientras ti realizas el coaching. Puede haber dis-
tracciones en la sesién, si no tomas las precauciones
necesarias.

- Al ser sesiones telefénicas, tu guia estard basada direc-
tamente en una comunicacion verbal, no podras ver los
avances en lats sesi,onef sino, pirlas P 10 cual debecliés
prestar mas atencion al tono’de voZ del cliente, lamodu-
lacion de sus frases y palabras.

- Planifica los horarios y compromete al cliente a estar en
el teléfono, hay veces, que se puede ver una sesion tele-
fénica como algo que se puede dejar para después, total,
es una simple llamada. Recuérdale a tu cliente la impor-
tancia de las sesiones, y el avance significativo que ten-
dré lugar el seguir con el trabajo de coaching.

60




SORAYA BAYO

C. Sesiones via mail:

- Recuerda planificar los tiempos en los cuales se desarro-
lle este tipo de contacto.

- Aqui no tendrés una escucha efectiva, deberds prestar
mads atencion al significado que el cliente le incorpore a
cada palabra y frase que escriba.

- Trata de hacerte una gufa detallada sobre los puntos
que no se entiendan y refréscaselos a tu cliente en la
devolucién del mail.

- El chat es una buena opcién para aclarar términos y fra-
ses no entendidas, asi como desarrollar una sesion’ mas

dindmica, brinddndole al cliente una mayor relevancia.

L ¢Y ahora qué? "\ .

Ahora puedes basarte en la modalidad que consideres mas
oportuna a tu especializacion, para enfocarte mejor
y obtener mayores resultados en tu negocio.

..............................................................................................................................................
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descubrir tu especializacion
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A partir de aqui realiza los siguientes ejercicios de refle-
xién, para conocer mejor, cudl seria la especialidad que
mds se identifica con tus gustos, tus capacidades y tu

potencial.

Ejercicios de reflexion

Ejercicio de reflexion N°. 1:

Conoce cudles son los canales metodolégicos mas adecua-
dos para ti y para tus clientes.

1. ;Cuales son las caracteristicas que indicarias como
necesarias para realizar sesiones de coaching Face
to face?

- Mi seguridad y confianza

La necesidad de mi cliente de que sean sesiones
presenciales

+ Los problemas de mi cliente necesitan un proceso
observacional
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2. ;Cuadles son las caracteristicas que indicarias como
necesarias para realizar sesiones de coaching de manera
telefonica?

- Mi seguridad y confianza

- La gestién de mis tiempos

- La gestion de los tiempos de mi cliente

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

3. (Cuales son las caracteristicas que indicarias como
necesarias para realizar sesiones de coaching a través de
e-mail?

- Mi seguridad y confianza

- La distancia y ubicacion entre mi cliente y yo

- Los tiempos de mi cliente
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4. ;Cuando crees que te sera necesario realizar sesiones
de manera Face to face?

5. ;Cuando crees que te sera necesario realizar sesiones
de manera telefonica?

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

6. ;Cuando crees que te sera necesario realizar sesiones a
través de e-mail?

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Ejercicio de reflexion N°. 2:

'quéles de estas Palabras u. oraciones CI901r1 lﬁs ue mas te
fnotivan para analizar, investigar y conducir hacia una guia

de éxito a un cliente 0 a un equipo de trabajo? El objetivo
de esta lista es que puedas relacionar estar palabras y ora-
ciones con el significado de tus orientaciones profesionales.
- Liderazgo

- Toma de decisiones

67




Soy COACH ¢, Y AHORA QUE?

+ Administracién del tiempo

- Autoestima

- Saber relacionarse

- Capacidad de observar

- Adaptacion

- Identidad

- Compromiso

- Establecimiento de objetivos

- Direccién y gestion de proyectos
- Control mental

- Guia espiritual

- Trabajar con nifios

- Los roles de los adolescentes

- Problemas de familia

- Bstilos de comunicacion

- Marketing y comercializacion

- Motivacion
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- Percepcion de nuevas salidas politicas

- Manejo de lobby politico

- Competiciones deportivas

- Espiritu de equipo

- Guiar a aprender

- Administracion de la economia familiar

- Estudio de vinculos

- Aspectos y andlisis de los sistemas empresariales
- Causa-efecto de situaciones del entorno

- Por qué la gente fuma, por qué la gente no adquiere hébi-
tos saludables, etc.

- Estar en posicion de simple espectador

- Focalizar un trabajo individual con un solo cliente

- Focalizar un trabajo grupal teniendo sesiones con varias
personas

- Otras palabras u oraciones que te surjan en este momento,
aunque no creas que tiene relacién con la lista que tienes aqui:
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Ejercicio de reflexion N°. 3:

Describe lo que significa para ti, la palabra u oraciones
seleccionadas.

La meta de este ejercicio es que td, puedas interconectar
cada significante y significado de las mismas con las diferen-
tes especialidades de coaching y alternativas profesionales:

Liderazgo

- Lo trabajaria en funcion de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Toma de decisiones

- Lo trabajaria en funcién de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Administracion del tiempo

- Lo trabajaria en funcién de:

-------------------------------------------------------------------------------------------------------
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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- Me sentiria feliz focalizdndome en ello porque:

Autoestima

- Lo trabajaria en funcién de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Adaptacion

- Lo trabajaria en funcion de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Saber relacionarse

- Lo trabajaria en funcién de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

oooooooooooo

oooooooooooo
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- Me sentiria feliz focalizdndome en ello porque:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Capacidad de observar

- Lo trabajaria en funcién de:

-------------------------------------------------------------------------------------------------------
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Identidad

- Lo trabajaria en funcién de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Compromiso

- Lo trabajaria en funcién de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

oooooooooooo

oooooooooooo
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- Me sentiria feliz focalizdndome en ello porque:

Establecimiento de objetivos

- Lo trabajaria en funcién de:
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Direccion y gestion de proyectos

- Lo trabajaria en funcién de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Control mental

- Lo trabajaria en funcion de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

oooooooooooo

oooooooooooo

oooooooooooo

oooooooooooo
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- Me sentiria feliz focalizdndome en ello porque:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Control espiritual

- Lo trabajaria en funcién de:
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Trabajar con ninos

- Lo trabajaria en funcién de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Los roles de los adolescentes

- Lo trabajaria en funcién de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

oooooooooooo

oooooooooooo

oooooooooooo
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- Me sentiria feliz focalizdndome en ello porque:

Problemas de familia

- Lo trabajaria en funcién de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Estilos de comunicacion

- Lo trabajaria en funcion de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Marketing y comercializacion

- Lo trabajaria en funcién de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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- Me sentiria feliz focalizdndome en ello porque:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Motivacion

- Lo trabajaria en funcién de:

-------------------------------------------------------------------------------------------------------
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Estudio de vinculos

- Lo trabajaria en funcién de:

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Aspectos y analisis de los sistemas empresariales

- Lo trabajaria en funcién de:
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- Para un individuo o un grupo porque:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Causa-efecto de situaciones del entorno

- Lo trabajaria en funcion de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

-------------------------------------------------------------------------------------------------------
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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- Lo trabajaria en la especialidad de:

Por qué la gente fuma, por qué la gente no adquiere
habitos saludables, etc.

- Lo trabajaria en funcién de:

-------------------------------------------------------------------------------------------------------
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Equipos deportivos, competencias y destreza

- Lo trabajaria en funcién de:

Administracion del dinero, economia familiar

- Lo trabajaria en funcién de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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- Me sentiria feliz focalizdndome en ello porque:

Liderazgo politico, sindical, formas de guia

- Lo trabajaria en funcién de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

oooooooooooo

oooooooooooo
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Guiar hacia nuevas formas de aprendizaje a educadores
formales

- Lo trabajaria en funcién de:

Estar en posicion de simple espectador

- Lo trabajaria en funcién de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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- Para un individuo o un grupo porque:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Focalizar un trabajo individual: Coach-Cliente

- Lo trabajaria en funcién de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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- Lo trabajaria en la especialidad de:

Focalizar un trabajo grupal: Coach-Clientes

- Lo trabajaria en funcion de:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Recopilando la informacion

Palabras u oraciones que te hayan surgido

- Lo trabajaria en funcién de:

Ejercicio de reflexion N°. 4:

La idea es que, con esta guia, puedas encontrar tus puntos
mads fuertes que te conecten con la seguridad de tu profesion.

1. Describe tus fortalezas como coach:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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2. Me siento mds comodo trabajando en una oficina junto
a un solo cliente en sesién porque:

3. Me siento mds comodo trabajando en una oficina junto
a un grupo de clientes ya sea un equipo de trabajo,
una familia, padres, etc. en sesidn porque:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

5. Me gusta enfocarme en los conflictos y los problemas de
clientes que estdn relacionados a que puedan seguir un
camino de éxito profesional y laboral porque:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

6. Me gusta enfocarme en las inquietudes e inconvenientes
de clientes que estén relacionados a su desarrollo personal
porque:
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7. Ya tengo experiencia en haber tratado los siguientes
cuestionamientos:

Ejercicio de reflexion N°. 5

Las conclusiones a las que he llegado son:

Trabajaré con
clientes que
particularmente
necesiten

Mis sesiones
seran
(Individuales-
grupales)

Profundizaré
mis
conocimientos
en

Las
especialidades
que me gustan

son

i B

i B

i |

i B
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5 Como conseguir clientes con
ejercicios de aplicacion

Generacidn de clientes empresariales
Generacion de clientes no empresariales
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Como consigo clientes

Conociendo donde puedes maximizar tus capacidades
profesionales, es hora de que puedas desarrollar un plan
de accion para que los clientes lleguen y asi iniciar tu carre-
ra profesional.

A modo de organizar esta etapa del manual, vamos a divi-
dir la generacion de clientes en dos clases: “empresariales
y no empresariales”.

5.1. Generacion de clientes empresariales

El coaching empresarial, coaching ejecutivo, coaching orga-
nizacional, coaching comercial y el coaching de marca, son
disciplinas donde el mercado meta son, justamente, las
empresas ya que estas especializaciones apuntan a abrir los
campos y escenarios futuros de sus empleados, sea por cues-
tiones jerdrquicas, de comunicacion interna, de creatividad
de marca, el objetivo es el rol del empleado dentro de sus
funciones. Un ejecutivo, puede ser un alto directivo de la
organizacion, pero no deja de ser un empleado de la misma.

Dentro del coaching empresarial, puedes encontrar el
valor institucional, que estd agrupado en el coaching para
educadores (instituciones educativas terciarias, centros de
formacién, universidades, etc.) y el coaching deportivo
para clubes e instituciones deportivas.

Las empresas en sus objetivos més generales siempre dese-
aran que el coaching sea:
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- Una disciplina de aprendizaje

- Que el participante haya absorbido los conocimientos
necesarios

+ Que lo aprendido sea ejecutado en la labor diaria del
empleado

- Que los resultados puedan ser observados y medidos.

En general, el coaching en las empresas se imparte a través
de cursos de entrenamiento ofrecidos por la empresa en el
espacio fisico que la misma contrate.

Puede haber casos en los cuales se contrate a un coach para
un alto ejecutivo por cuestiones especiales, pero la mayo-
ria de las empresas buscan un rendimiento grupal, por lo
cual hay mds clientes con necesidades grupales que indivi-
duales y es ahi donde debes enfocarte.

Si quieres especializarte en este sector, deberds conocer
muy bien, cudles son las teméticas que tu puedes ofrecer y
que sean las que la empresa justamente estd buscando, o
en su medida, cuéles son las que la empresa puede llegar
a necesitar. Hablar de “coaching empresarial” es un tema
muy abarcativo, las empresas y en especial el drea de for-
macién y/o recursos humanos de la organizaciéon que
desee contratar un entrenamiento y/o curso de coaching
empresarial estard buscando algo mdés especifico. Por lo
cual deberds dimensionar el coaching empresarial, para

localizar en el mapa mental de tu interlocutor, de que estés
hablando.
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Dimensionar

Dimensionar significa que debes llevar una frase o concepto
desde un punto general a uno mads particular. Por ejemplo,
si ta dices que te dedicas al desarrollo de cursos de forma-
cién estas diciendo algo, que quizés, no contenga ni retenga
en el receptor del mensaje lo que verdaderamente haces,
pero si dices: creo, disefio, organizo e imparto cursos para
formar a personas a arreglar televisores, estds indicando jus-
tamente lo que realmente haces, has dimensionado la frase.

Entonces antes de ofrecer tus servicios de coaching empre-
sarial, coaching organizacional, etc. Deberds dimensionar

tu especialidad: Coaching a ejecutivos puede focalizarse
en “Coaching para maximizar los tiempos laborales de los

ejecutivos”.
Ejercicio de reflexion N°. 6
Busca en esta lista cudles son las caracteristicas que més se

identifican con tu experiencia, conocimientos, dinamici-
dad o motivacion. El objetivo de este trabajo es guiarte a

dimensionar tus capacidades.

- Liderazgo de equipos
- Motivacién a grupos de trabajo
- Maximizacion y organizacion del tiempo de trabajo

- Programacion de metas y objetivos a equipos de trabajo
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- Aprendizaje de la comunicacion eficaz

- Apertura mental para generar mds y mejores ideas

- Alineacion de politicas culturales empresariales

- Maximizacion de la creatividad e ideas innovadoras

- Negociacion y buenas relaciones entre empresa-clientes

- Compromiso de identificacién con nuevos cambios cor-
porativos

- Optimizacion de equipos comerciales

- Estrés en altos ejecutivos

- Control y gestion bajo presion y objetivos corporativos.

Si ya conoces cudles son tus fortalezas en tus especialida-
des, significa que ya conoces dentro del servicio que ofre-
ces, cudles son tus productos.

En términos comerciales, ta eres para tu cliente un provee-
dor. El director de recursos humanos y formacién de una
empresa, buscard por especialidad o caracteristicas el detalle
de tu folleto, propuesta o forma de contacto que hayas teni-
do con él, a sus futuros coaches y entrenadores en coaching.
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Para ti es un cliente al cual ofrecerds tu servicio, dentro de
tus servicios, te destacas por varias orientaciones, que en
términos comerciales, comenzards a llamarlos productos,
seran tus productos dentro del servicio que ofreces.

Es importante que siempre, tengas mds de un producto a
ofrecer, tienes muchas alternativas y puedes enfocarte en
la que mds experiencia y conocimiento tengas.

Y 29

;Y ahora que
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Recuerda que la empresa no ira a buscarte, de hecho,

la competitividad es algo caracteristico de nuestro

iglo, eso_no significa que el. cliente lo gane el que
_%e%gé mayor g‘age&oﬂa, Sino < o] quc.g sea mas :
. eficaz a la hora de contactar con el cliente. :

Visualizando tu negocio de Coaching

Cuando ya descubres que especialidad se adapta mas a ti
y cudles son tus productos, es necesario realizar dos pasos
muy importantes, paso uno focalizado en tus caracteristi-
cas de lo que deseas lograr, el camino a seguir y el paso dos

serd darle forma comercial para atraer clientes.

Para proyectarte en una carrera laboral que esté enfocada
a tu profesidn, es necesario que en este momento, te incor-
pores en un escenario mental comercial.

Traslada tu mente a un rol diferente, en este momento
piensa que estds desarrollando una meditacién de “open
minds”. Vas a realizar dos tipos de ejercicios, tanto para el
paso 1 como para el paso 2.
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Pon musica agradable, cierra los ojos, y concéntrate en las
siguientes escenas: tU, ya tienes tu empresa de servicios y
consultoria en coaching, tienes tus oficinas y tus empleados.

Cierra los ojos por un instante y visualizate en esa
situacion,

- ;Qué estds haciendo en ese momento?
- ¢COmo son tus empleados?
- (Cudntos empleados tienes?

- ;COomo es el lugar de trabajo?

- (En qué te estds desarrollando td, es decir qué tareas
cumples ahora que ya tienes éxito?

Visualiza las tareas que cumples.

En la pr6xima escena:

Visualizate en una reunion con alguien que puede llegar
a ser tu cliente,

- ¢Como llegaste a é1?
- ¢Qué le dices para que se convierta en tu cliente?

- (Qué cosas te pregunta?
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Visualiza esta escena desde que le das la mano y saludas
al cliente hasta que te dice que acepta tus servicios.

Ejercicios de proyeccion del Paso 1:

1. ;Cémo piensas que has tenido éxito? ;Qué has hecho
para lograrlo?

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

3. (Tuviste éxito con algin curso o producto en especial?
;Cudl y por qué?

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

4. ;Cuadles han sido los objetivos que te habias propuesto
para llegar donde llegaste?

5. ;Tuviste dificultades en el camino? ;Cuéles? ;Cémo las
superaste?
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6. ;Cudl fue tu objetivo principal para alcanzar el éxito
comercial que has tenido? Describelo en términos que no
estén relacionados directamente a: obtener mds ganancias,
tener menos costes, tener muchos clientes.

7. (Cudl ha sido tu visiéon de negocio, es decir, cudles ha
brian sido las pautas y las motivaciones que le habias dado
a tu equipo de trabajo para llegar al éxito al que habias
llegado?

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

8. ;Como eran tus clientes? Describelos como los has visto
desde el punto de vista que desees.

Cuaderno del Plan de negocios

En sintesis, buscate un cuaderno, al que desde ahora lla-
mards “Cuaderno de plan de negocios” y enfécate en lo
siguiente:

+ Nombre: incorpdrale un nombre provisional a tu nuevo

negocio, hasta que ti creas que debes cambiarlo y persona-
lizarlo con otras caracteristicas.
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- Objetivos: mira los apuntes que has hecho en este
manual, y siguiendo eso, incorpora en el cuaderno cuales
son tus objetivos fundamentales para la obtencién del
éxito en tu negocio.

- Vision: Cudl es la vision de tu negocio, lo que proyectas
y proyectard todo el personal de tu negocio.

- Cudl es el servicio que ofreces, tu especialidad.

+ Cuadles son tus productos y si en el ejercicio anterior
visualizaste uno mds que otro apuntalo como el producto
estrella de tu negocio.

Siguiendo con la temdtica comercial, de como conseguir
clientes empresariales pasa a los proximos ejercicios.

Ejercicio de proyeccion del Paso 2:

Siguiendo con la segunda visualizacién que has realizado,
contesta las siguientes preguntas:

1. %Que medios habias utilizado para conseguir a tus clien-
tes? Detalla por 1o menos 5 de ellos.

2. ;Cuéles crees, han sido los beneficios de tu negocio por los
cuales los clientes te han elegido a ti y no a la competencia?

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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3. Cuando contactabas a un cliente ;como seguia el curso
de la venta? Te pedia informacion, te pedia que le desarro-
llaras una propuesta de trabajo, etc.

4. ;Cuales eran los conceptos mas importantes, es decir los
beneficios que el cliente veia y te preguntaba con respecto
a tus productos?

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

5. ;COémo valorabas a tus productos en relacion al precio
con respecto a la competencia?

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Dentro del desarrollo de los procesos comerciales una de
las teorias mds importantes es conocer, diagnosticar, anali-
zar y evaluar al cliente. Cuanto més conozcas a tu cliente,
mas facil te sera obtener una venta.

Ya hemos dicho que si te especializas en el coaching empre-

sarial y sus ramas, tu mercado meta serdn las empresas.
Toda organizacién que busque la rentabilidad y concentre
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por lo menos 15-20 empleados, son aptos para que los
incorpores en tu lista de potenciales clientes. Y ;por qué de

profeivenipidadiepeht it fepoenaip rengiebsles pubdestsar
as desarrollando un coaching individual y dejando de lado
tus objetivos y metas iniciales, te conducirias a otro camino,
el cual a nivel comercial tiene otra metodologia a seguir,
ademds desperdiciarias tiempo, ya que tienes muchos
potenciales clientes, a los cuales tienes que darte a conocer.
Una empresa formada, con mds de 15 empleados, tiene un
equipo que siempre necesitard algtin desarrollo evolutivo y
donde puedes enfocarte para ofrecer tus servicios.

5 Siempre enfocate en tus objetivos para llegar asi
a tu Mercado Meta.

..............................................................................................................................................

Lo mads importante es organizarte administrativamente y
maximizar tus tiempos. Una empresa es un sistema con-
formado por jerarquias y dreas distintivas, sea una perso-
na o mds, cada 4rea representa un eslabdn necesario para
que la organizacién funcione. Por ejemplo una empresa de
exportacion de chocolates, tiene al director general, quien
controla, evaltia y supervisa a todas las 4reas, entre las
areas que puede tener esta empresa, estd el drea de perso-
nal o recursos humanos, que se encarga de los temas de los
empleados, sila empresa es muy grande, este departamen-
to estard subdividido en 4reas como pueden ser: drea de
comunicacion interna, drea de formacién y desarrollo, drea
de administracion, area de ventas. Todas las subareas ten-
dran un responsable, que, a su vez dependen del director
del departamento. El dato de como estd estructurada la
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empresa es muy importante para ti, pues asi sabrds, quié-
nes deciden la contratacién de servicios de coaching. En

bladenipresicion yasedtaas locqeion edasaserrzel dedpavsda
de decisién de contratar los servicios. Si no hubiera un drea
de formacion, serd el jefe de personal, y si no, en su caso,
el duefio de la firma.

Base de datos

Sabiendo a quién tienes que contactar en cada empresa, ya
puedes crearte una base de datos con nombres de empre-
sas y los datos de la persona de contacto, los datos que
debes tener son: nombre y apellido de la persona, puesto
que ocupa en la empresa, direccidén de la empresa, teléfo-
no y email de la persona de contacto.

En una plantilla de Excel empieza a crear tu base de datos.
Trata de organizar el tiempo y ponte un horario fijo para rea-
lizar esta tarea y las demds que debas comenzar a emprender.

(Como consigues estos datos?

Puedes, iniciar tu bisqueda, a través de Internet. Lo més
dificil serd conseguir el nombre del responsable a cargo, en
tal caso si no lo consigues llama a la empresa, y pidelo.

No te desanimes si ves que no encuentras los datos, en
general, los datos son reservados y la politica de la empre-
sa es no dar nombres, usa tu imaginacion para saber como
llegar a la persona que deseas. Esta técnica es matematica,
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de un total de 100 datos, quizds consigas el 60-70% de
nombres y apellidos, no te desanimes.

Otra de las tareas que debes desarrollar es hacer una lista
de todas las personas que conoces, no dejes de poner a
nadie. Luego chequea la lista nuevamente pero pensando
en la posicion laboral que tiene cada una de ellas, a quié-
nes pueden conocer cada una de estas personas que te
puedan pasar la informacion. Lldmalos para que te pasen
los datos necesarios. Estos datos de personas conocidas
debes incorporarlos en una plantilla aparte. Para visuali-
zarte mejor administrativamente.

(Ahora que tengo configurado mi mercado meta como
me conecto con ellos?

Tienes muchas opciones de bajo presupuesto que puedes
desarrollar. Entre ellas:

- Pagina web/blog: tu tienda abierta 24 horas, es importan-
te que cuanto antes realices una pagina en donde puedas
incorporar toda la informacién necesaria para que los

potenciales clientes te conozcan, y puedan saber que servi-
cios ofreces.

- Telemarketing: la opcion mads eficaz. Llevara tiempo,
pero es la mds recomendable. Aqui tienes un contacto
directo con tu potencial cliente, ofreciéndole tus servicios,
escuchando activamente cuéles pueden llegar a ser sus
necesidades. Siempre que contactes con un cliente, trata de
conseguir una entrevista personal para hablar y cerrar la
venta del servicio.
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- Publicidad en Internet: en sitios dedicados a negocios, a
empresas.

- Publicidad en medios graficos relacionados con: temas
econdmicos, de negocios, emprendedores, empresarios,

pymes.

- Participacion en ferias y congresos.
- Escribir articulos y notas en diferentes medios.

- Recomendacion de contactos para que ellos mismos te
organicen las entrevistas de ventas.

Cuando contactes personalmente o telefébnicamente con tu
potencial cliente, escucha muy bien cuéles son las necesi-
dades reales, y a partir de alli, dile que a lo largo de la
semana le enviards una propuesta de tus servicios enfoca-
da a sus necesidades personalizadas. Trabaja siempre en
base a las necesidades de tus clientes y proponle alternati-
vas de trabajo para cada uno de ellos dependiendo justa-
mente de lo que la empresa quiere y espera.

Con respecto a los materiales que debes llevar siempre
contigo cada vez que veas a un potencial cliente son:

- Carpeta de presentacion: cudndo se inici6 el emprendi-
miento, por qué, quién eres, cudles son los servicios que
ofreces, tus datos, referencias de otras empresas clientes si
es que las posees.

- Agenda

171N
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- Cuaderno de anotaciones: recuerda que le enviards a tu
potencial cliente una propuesta escrita, esta debe contener

indasgasskeneficios que le aportaras a las necesidades de

- Tarjeta personal, profesional y portafolio con tus datos,
proyectos, etc.

En sintesis, recuerda incorporar estas anotaciones en tu
cuaderno de plan de negocio:

- Quiénes son tus clientes (si ya tienes experiencia en
alguna industria o sector especial, enfOcate en ellas prime-
ro, a las empresas le gusta los profesionales que ya tienen
experiencia en los mismos sectores). Detalla si tienen un
cargo en especial.

- COmo vas a hacer para contactar a tus clientes: que
medios vas a utilizar para llegar a ellos, para que comien-
cen a conocerte. Incorpora en el plan, cuantas horas por
dia le dedicaras a contactarte con ellos, y a través de que
medio, de que canal.

- Materiales que utilizaras para presentar a los clientes:
carpetas, folletos, carta comercial, tarjetas, etc. recuerda

aqui también realizar la programacion del mismo para su
preparacion.

No olvides que puedes enviar news letters, cartas comer-
ciales via mail a todos aquellos contactos que tengas, pero
recuerda realizarle un seguimiento para saber qué pasd, si
la empresa lo ley6 y quién fue el que lo ha leido.
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Por tltimo tendrds que incorporar un valor a tus servi-
cios, ;Cuanto cuesta tu servicio realmente? Si acabas de

adelaite senal parsridode llos degrrcesmipatardeaponer pre-

No le tengas miedo a la competencia, ni te enfoques en ella
porque perderas de vista tus objetivos. Lo mas importante
es que te enfoques en obtener tus metas. La competencia te
aporta un analisis para saber como crecer, aprende de ella.

5.2. Generacion de clientes no empresariales

Cuando te enfocas a un coaching no empresarial, los clien-
tes estaran mads dispersos, para conocer exactamente
donde localizarlos y realizar tu comercializaciéon de tus
servicios debes tener en cuenta:

Tener ya seleccionada tu especializacion: Es de suma
importancia que ya sepas a que grupo vas a focalizar tus
servicios, porque cada una de las especializaciones se diri-
ge a distintos grupos con caracteristicas muy diferentes

cada uno de ellos.

Crear una guia de caracteristicas especiales que tiene el
grupo seleccionado: las caracteristicas especiales que tiene
el grupo seleccionado es lo que te guiard a conocer donde
encontrarlos para poder ofrecer tus servicios. Por ejemplo,
si tu especialidad es el coaching de salud, todas las parti-
cularidades de estas personas, hardn que descubras donde
encontrarlas.
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Conocer tu presupuesto para dirigirte al grupo seleccio-
nado: tienes varias alternativas para llegar a localizarlos y

efitscoritve iy dpbesteneservitostseueaghing resupueato

para saber que acciones puedes ejercer y realizar.

Con los ejercicios de reflexion siguientes podras focali-
zarte mejor.

Ejercicio de reflexion N°. 7:

Esta guia te ayudard a obtener las caracteristicas que nece-
sitas para conocer a tus posibles clientes:

1. Enumera las caracteristicas fisicas, geogréficas y de ruti-
na que deberian tener tus clientes, trata de ser detallista en
este aspecto, por ejemplo: tener entre 30 a 40 afios, trabajan
8 horas diarias, viven en la ciudad, etc. Aqui tienes una
gufa para desarrollar mejor este punto:

- La edad de mis clientes segtin mi especializaciéon ronda

- Viven en la ciudad
- Viven en zonas alejadas a la ciudad
- Trabajan todo el dia

- Son amas de casa
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- Son desempleados

- Tienen su propio negocio

- Sus horarios de trabajo son horarios nocturnos
- Van a la escuela, a la universidad, ...

- En su mayoria son casados

- En su mayoria son solteros

- Bstan buscando pareja

- Los fines de semana prefieren estar en sus casas
- Sus amigos son todos cibernéticos

- Les gusta mucho leer

- Prefieren mirar TV

- Describe y detalla tu listado:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

2. Describe un dia de lunes a viernes de las acciones y
actividades que realiza tu potencial cliente:

-------------------------------------------------------------------------------------------------------
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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3. Describe un dia de fin de semana de las acciones y acti-
vidades que realiza tu potencial cliente:

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Enumera las caracteristicas que deben poseer aquellas per-
sonas que serian tus clientes, aqui tienes un ejemplo de
caracteristicas, pero trata de completarla todo lo que pue-
das y muy detalladamente.

- Fuman demasiado

- Poseen hébitos poco saludables

- Trabajan demasiado

- No pueden manejar a sus hijos adolescentes

- Todo a su alrededor se derrumba

- Las emociones fuertes ya estdn mermando su salud fisica
- Poca autoestima

+ No reconoce cudles son sus mejores potenciales

- Se reprime por su homosexualidad

- Le desborda la paternidad o maternidad
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5. ;Dénde crees que este grupo de personas que has des-
crito como clientes pueden estar reunidos o concentrados?:

- En Internet creo que miran paginas de:

- Los lugares fisicos donde se les puede encontrar es en:
aqui visualiza las ubicaciones de los lugares de reuniones
donde puedan ubicarse. Ejemplos:

- Bares intelectuales

- Barrios homosexuales

- Restaurantes de lujo

- Centros Comerciales

- Institutos o escuelas

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

6. Ahora incorpora todos las respuestas de este ejercicio de
reflexién, como una descripcion:

Mis potenciales clientes pertenecen a un rango de edad
que va desde............ hasta.............
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El sexo de los mismos es

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

por lo cual es frecuente que cuando no estan trabajando
estén haciendo

7. Cuando necesitan comprar un servicio ;cOmo crees que
lo hacen?:

- Internet
- Tiendas especializadas

- Llaman por teléfono por alguien que les coment6 del
mismo

- Buscan por sus barrios

oy g
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+ ;Cudl mas?

8. ;Cudl crees que es el motor de compra para decir, si, esto
es lo que quiero?

- Escucharon a alguien que le paso lo mismo y lo solucion6
- Navegaron por Internet y vieron algo que les gust6

- Les lleg6 un folleto de publicidad a sus domicilios y lo
leyeron

- Les lleg6 por mail alguna oferta.

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Teniendo todos estos datos, ya conoces ahora quiénes
son tus potenciales clientes Yy donde puedes
encontrarlos para ofrecerles  tus  servicios.

..............................................................................................................................................
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Tu imagen

Tredud merecteg elesidschesadeldarvilos qHeHEnOMI e ESEAST
comun, y es que el producto en si, no existe, no es visible
ni palpable, por lo cual, cuando se habla de servicios un
potencial cliente siempre se acerca por:

- La trayectoria del lugar
- La experiencia que tiene por lo que los demas le han contado

- La solidez del lugar
- La credibilidad

- Lo que la propuesta realmente les atrae, que serd justo a
su medida.

La imagen, serd para ti muy importante, debes crear ese
valor de credibilidad, y la necesidad si no tienes todavia la
trayectoria o recomendaciones de otros. Para ello, deberds
efectuar la propuesta por escrito, donde incorporards quién
eres, cudles son tus servicios, por qué crees que los mismos
son importantes para el cliente que lee tu propuesta, cudles
son tus objetivos, tu misién y visién. Otro aporte importan-
te son los testimonios de clientes pasados y presentes.

Al hacerlo por escrito podras: incorporarlo en una pagina
de Internet o blog, crear una sintesis con palabras persuasi-
vas y enviarlo por mail, o dejar esa propuesta en algtin lugar
donde sabes que se concentran tus potenciales clientes.
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Cuando ya tengas tu propuesta de negocio, que también te
aclarard a ti, qué negocio deseas y como llevarlo a cabo,

pigrReneades pieides aniesizespprasabstadonde estdn
- P4dgina web/blog

- Escribir articulos en revistas de Internet que sean las que
tus potenciales clientes leen

- Realizar una carta de ventas y enviarla por mail

- Crear audios y videos con imdagenes y fotos donde cuen-
tes los beneficios que tus servicios pueden ofrecerles

- Presentar tu propuesta a conocidos y pedirles datos de
personas que puedan necesitar tus servicios

- Buscar datos de lugares donde crees que se concentran tus
potenciales clientes y proponerles un negocio: por ejemplo,
un bar donde td sabes que se concentran, puedes pedir
hablar con el duefio y ofrecerle una charla de coaching a sus
clientes de manera gratuita, asi gandis los dos, tu, ofrecien-
do esta charla y ofreciendo tus datos y el duefio del lugar
tendrd un contenido especial para ofrecer a sus clientes

- Un gimnasio si ofreces servicios de coaching deportivo.

Base de datos

Con respecto a la base de datos, si es que quieres mandar
mails, o presentar tu propuesta de manera telefénica, la

LB oW a\
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puedes conseguir a través de las paginas de Internet, por
ejemplo, de los lugares en que se retinen comtinmente tus

patengalerceh RS HERNESIKEHEIODPRSIBIRS O H@ RE e

actuales que tengas, también puedes ofrecer gratis una
entrevista a algtin potencial cliente a través de una promo-
cién que incorporards dentro de tu pagina web, para lo
cual quienes estén interesados siempre deberdn ofrecerte
sus datos asi puedes contactarlos.

Si quieres crear una base de datos a través de tu web o blog,
solicita el nombre y el mail, si solicitas mds datos el posible
cliente lo mds probable es que renuncie a su suscripcion.

La variedad de acciones que puedes desarrollar dependen
de tu tiempo y de tu presupuesto, pero por mas que el
presupuesto sea menor a otros esto no significa que no
tendras éxito.

Y 19
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Recuerda que el éxito siempre va a estar dado, por conocer
muy bien, donde estdn tus clientes potenciales, para

...llegar..a..ellos..y..no..en..el..presupuesto..que..tengas....
Ejercicio de reflexion N°. 8:

Conociendo ya donde estdn tus clientes, y como llegar a
ellos, incorpora aqui todas las ideas que tienes para reali-
zar esta accion:
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Por altimo ten en cuenta estos tips para comenzar tu
carrera hacia el éxito comercial:

- Lleva siempre todos los datos de potenciales clientes
anotados.

- Siempre es conveniente llamar por teléfono y realizar un
contacto mds personalizado para captar al potencial cliente.

Nunca olvides preguntar a todas las personas que
encuentres si creen que alguien necesita de tus servicios,
pidele sus datos a esa persona, para que te diga quién es tu
potencial cliente y puedas realizar el contacto.

- Siempre lleva contigo tarjetas personales.

- Toda persona que tenga las caracteristicas que describiste
en estos ejercicios es tu potencial cliente, tenlo siempre en
cuenta, ya que, cruzando una calle, conversando con un
vecino, en el gimnasio, en el metro, en alguna actividad de
ocio puedes encontrar a un potencial cliente.

- Nunca olvides que el éxito depende de ti, y ya sabes coémo
conseguirlo, no te desanimes, la etapa comercial al princi-

pio siempre cuesta, pero es matematica, cuantos mas con-
tactos realices con las personas que tengan las caracteristi-
cas de potenciales clientes, mds resultados tendrés.
Recuerda igualmente que, de 20-30 personas contactadas
quizds 3 o 4 de ellas querran profundizar en tus servicios,
y luego 2 0 1 se convertird en tu cliente.

No te desanimes. Espera, siempre es asi.
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- Trata siempre, de trabajar muy bien, a cada contacto, es
decir, por cada dato que tengas, tienes que saber que le

Hﬁ@g@%&@ﬁ;@g@ﬁ, Jfre esa misma persona te diga ;por

- Todas las personas por una cuestién psicolégica rechaza-
mos y decimos NO antes de saber lo que un proveedor
puede ofrecernos, trata de filtrar todas las objeciones de tu
potencial cliente hasta conocer cuél es la verdadera razén
por la cual ese potencial cliente no quiere tu servicio.

- Siempre escucha lo que dice tu potencial cliente, ah{ te
dards cuenta qué ofrecerle y cémo hacerlo.
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jEnhorabuena por llegar hasta aqui!

giihégﬁ.g}g%lﬁgle&jq{giﬁé%%@m.saltos, tendrds informacién

Espero que me escribas para hacerme los comentarios que
desees y contarme los resultados que vas a obtener, en el
asunto puedes escribir la Referencia: Libro Soy Coach

Recibe un cordial saludo.

Muchas gracias.

SORAYA BAYO

www.sorayabayo.com
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Soy Coach
¢ Y ahora que?

Descubre tu especialidad y
como conseguir tus primeros clientes

Una guia practica para Coaches dividida en cinco partes donde
encontrara: Una primera seccidn que se basa en la confrontacion
del profesional de coaching recién titulado entre los miedos, las
motivaciones y la captacion de clientes. La segunda parte le ofrece
al coach una gran cantidad de especialidades y disciplinas de
coaching existentes, para que conozca cada rama Y sepa queé es,
como se desarrolla y a quién va dirigida. La tercera parte le
mostrara diferentes modalidades que puede utilizar en las
sesiones. La cuarta parte es un marco practico de ejercitacion,
para que, a través de esa guia, el coach conozca mejor cual es la
especializacion que mas se ajusta a su capacidad, motivacion y
habilidades, y en qué tipo de sesiones se sentira mas preparado
para poner en practica con sus clientes. La quinta parte le mostrara
como conseguir los clientes; a través de un marco tedrico practico
vera como enfocarse en su especializacion y llegar a contactar a
sus clientes potenciales. Ademas, le sugiere caracteristicas
comerciales a tener en cuenta para seguir dentro del contexto
comercial para captar potenciales clientes.

Es un libro indicado para todos aquellos que estén formandose
como coaches, estén empezando su negocio de coaching y/o
deseen conseguir mayores resultados de los que ya tienen.
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